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ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI KONSUMEN 
DALAM PEMBELIAN SEPEDA MOTOR HONDA TIPE SUPRA X 125 





Perubahan masyarakat dan perkembangan teknologi yang terjadi di era 
globalisasi saat ini mengakibatkan munculnya produk-produk baru dari berbagai 
perusahaan. Hal ini berdampak pada perusahaan untuk saling bersaing 
mendapatkan konsumen yang merupakan target tiap perusahaan untuk 
memasarkan produknya. Tidak mudah bagi perusahaan untuk mendapatkan 
konsumen karena seringkali menghadapi permasalahan terutama berhubungan 
dengan usaha dalam memasarkan hasil produknya ke pasaran. 
Melihat apa yang diuraikan di atas bahwa pemasaran merupakan salah satu 
kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan 
hidupnya, berkembang dan mendapatkan laba serta dapat memperkuat posisi 
dalam menghadapi perusahaan pesaing. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah faktor harga, image, 
model, kualitas, service, dan sparepart dapat secara signifikan mempengaruhi 
konsumen untuk setia terhadap sepeda motor merek Honda secara parsial maupun 
bersama-sama, dan diantara faktor-faktor tersebut. Faktor apa saja yang paling 
signifikan pengaruhnya terhadap konsumen. 
Penelitian ini dilakukan dengan cara melakukan service sederhana dengan 
memberikan kuisioner kepada 100 responden yang dianggap dapat mewakili 
penelitian ini. Populasi dalam obyek penelitian ini adalah para pelanggan PT. 
Pratama Kurnia Kasih Surakarta yang memiliki dan atau menggunakan Sepeda 
Motor Honda Supra X 125. Sedangkan sampel untuk obyek penelitian ini adalah 
sebagian populasi yang diambil atau ditentukan berdasarkan karakteristik tertentu 
dan dianggap dapat mewakili keseluruhan populasi, sedangkan metode untuk 
penelitian ini menggunakan metode deskriptif kuantitatif, karena penelitian ini 
mengungkap tentang pengaruh kinerja pemasaran terhadap kepuasan pelanggan. 
Data yang diperoleh kemudian dianalisis menggunakan analisis regresi liner 
berganda, uji parsial atau uji t, uji secara serentak atau uji F, dan analisis koefisien 
determinasi berganda. 
Dari hasil pengolahan data uji ANOVA didapat bahwa F hitung adalah 
13,556 dengan tingkat signifikansi 0,0000 oleh karena itu maka dapat dikatakan 
semua faktor yang mempengaruhi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
membeli Sepeda Motor Honda Supra X 125. Sedangkan hasil pengolahan 
koefisien determinasi diketahui bahwa 46,7% keputusan pembelian dipengaruhi 
faktor harga, image, model, service, sparepart, dan kualitas, sedangkan 53,3% 
dipengaruhi faktor lain. Berdasar uji individual, faktor harga, image, model, 
kualitas, service, dan sparepart memberikan pengaruh yang positif, akan tetapi 
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regresi bahwa nilai koefisien tertinggi terdapat pada faktor kualitas, yaitu 0,687 
dengan tingkat signifikansi 0,01, yang menjadikannya faktor yang paling dominan 
terhadap keputusan pembelian. 
Berdasarkan analisis diatas, maka disarankan produsen sepeda motor 
Honda dapat mempertahankan faktor-faktor yang diteliti untuk mempertahankan 
dan meningkatkan penjualan, dan melakukan penelitian faktor-faktor non-
pemasaran seperti perilaku konsumen, yang nantinya dapat membantu dalam 
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BAB  I 
PENDAHULUAN 
 
ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI KONSUMEN 
DALAM PEMBELIAN SEPEDA MOTOR HONDA TIPE SUPRA X 125 
(Studi Kasus Pada Pelanggan PT. Pratama Kurnia Kasih Surakarta) 
 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Perubahan masyarakat dan perkembangan teknologi yang terjadi di era 
globalisasi saat ini mengakibatkan munculnya produk-produk baru dari 
berbagai perusahaan. Hal ini berdampak pada perusahaan untuk saling 
bersaing  mendapatkan konsumen yang merupakan target tiap perusahaan 
untuk memasarkan produknya. Tidak mudah bagi perusahaan untuk 
mendapatkan konsumen karena seringkali menghadapi permasalahan terutama 
berhubungan dengan usaha dalam memasarkan hasil produknya ke pasaran. 
Melihat apa yang diuraikan di atas bahwa pemasaran merupakan salah 
satu kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk mempertahankan 
kelangsungan hidupnya, berkembang dan mendapatkan laba serta dapat 
memperkuat posisi dalam menghadapi perusahaan pesaing. 
 Untuk mencapai tujuan tersebut masing-masing perusahaan 
berusaha menerapkan beberapa stratagi pemasaran yang tepat agar konsumen 
tetap loyal terhadap produk yang dihasilkan. Konsep strategi pemasaran 
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pemasaran secara terpadu agar terciptanya kepuasan pelanggan sebagai kunci 
memenuhi tujuan-tujuan organisasi (Philip Kotler:20,2000). Pengertian 
tersebut berarti bahwa kesuksesan suatu perusahaan tergantung pada kualitas 
strategi pemasarannya dan kualitas strategi pemasaran  tersebut bergantung 
pada pemahaman, pelayanan dan cara memuaskan konsumen. 
Strategi pemasaran yang berhasil pada umumnya ditentukan dari satu 
atas beberapa variabel bauran pemasaran. Oleh karena itu perusahaan 
mengembangkan strategi produk, strategi harga, strategi promosi, strategi 
distribusi atau mengkombinasikan variabel-variabel tersebut dalam suatu 
rencana strategi yang menyeluruh, yang didasarkan pada proses keterkaitan 
antara kekuatan pemasaran yang ada dalam perusahaan dan kondisi 
lingkungan di luar perusahaan. 
Dengan situasi persaingan pasar yang semakin ketat membuat 
perusahaan dituntut untuk selalu mengadakan penelitian guna mengetahui 
siapa, bagaimana, kapan, dimana, dan mengapa konsumen membeli suatu 
barang. Hal ini sangat penting untuk diketahui agar produk yang ditawarkan 
perusahaan dapat efektif mencapai sasaran. Dalam merebut pasar, produsen 
haruslah berusaha memenuhi kebutuhan, keinginan serta kehendak konsumen 
yang senantiasa meningkat dan selalu berubah-ubah sesuai dengan 
kebutuhannya. 
Sesungguhnya, supremasi konsumen (consumer primacy) adalah 
prinsip yang mendasari seluruh bidang pemasaran. Prinsip ini menekankan 
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diungkapkan oleh Peter Drucker, seorang ahli manajemen yang terkenal, 
”Pemasaran adalah  keseluruhan bisnis yang dilihat dari sudut pandang hasil 
akhirnya, yaitu dari sudut pandang para konsumen.” Demikian pula, kritik dari 
Ross Perot terhadap General Motor Corporation yang menyatakan bahwa 
agar perusahaan tetap dapat bertahan, para manajernya harus memiliki 
pandangan bahwa “konsumen adalah raja.!”.Oleh sebab itu Theodore Levitt 
dari kutipan salah satu bukunya yang berjudul “The Marketing Imagination” 
mengatakan bahwa  “konsep pemasaran mewujudkan pandangan bahwa 
industri merupakan sebuah proses yang memuaskan konsumen,bukan 
memproduksi barang.” 
Para pemasar di masing-masing perusahaan dituntut lebih aktif dalam 
menarik perhatian konsumen agar mau mengkonsumsi produk yang dihasilkan 
sehingga membuka peluang untuk memperbesar pangsa pasar produk mereka. 
KOMPAS.com — Industri dan bisnis sepeda motor di Indonesia 
selama 2009 tetap bergairah kendati mengalami penurunan dibandingkan 
tahun sebelumnya. Berdasarkan data yang diperoleh Kompas.com, penurunan 
penjualan hanya 5,3 persen, yaitu dari 6.215.831 unit pada 2008, menjadi 
5.881.777 unit pada tahun kemarin.  
Karena penurunan yang tidak terlalu besar tersebut, anggota Asosiasi 
Industri Sepeda Motor Indonesia (AISI) memperkirakan, tahun ini pasar 
sepeda motor Indonesia seperti kembali ke 2008.  
Honda vs Yamaha. Kendati ada beberapa merek menjadi anggota 
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dan terus bersaing, yaitu Honda dan Yamaha. Keduanya, kalau digabungkan, 
menikmati 91,45 persen pangsa pasar sepeda motor pada 2009 atau total 
5.378.989 unit. 
Perbedaan total penjualan kedua merek tahun lalu sangat tipis. Honda 
berhasil mencapai penjualan 2.704.097 unit ( 45,97 persen), sedangkan 
Yamaha 2.674.892  (45,47 persen) atau berselisih 29.205 unit (0,50 persen).  
Jenis Bebek. Honda masih bisa tersenyum berkat bebeknya dengan 
total penjualan 1.659.764 unit atau sama dengan 61,37 persen dari total 
penjualan merek tersebut untuk seluruh kategori. Secara nasional, Honda 
memperoleh pangsa 52,05 persen untuk jenis bebek. Saingannya, Yamaha, 
memperoleh penjualan 1.217.274 unit atau 38,17 persen. 
Skuter dan Sport. Yamaha unggul pada jenis skuter (skutik) dan 
sport. Untuk skutik, Yamaha berhasil menjual 1.237.302 unit atau menguasai 
55.76 persen skutik nasional melalui Mio. Adapun pada sport 
memperoleh  pangsa 46,42 persen atau 220.316 unit dari 474.538 unit (lihat 
tabel). 
Kompetitornya, Honda, hanya bisa menjual skuter 861.740 unit (38,84 
persen) dan motor sport 182.593 unit (38,47 persen) pada masing-masing 
jenis. 
Masih Primadona. Bebek atau underbone masih jadi primadona 
dengan penguasaan pasar sampai 54,21 persen dari total penjualan motor di 
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memperlihatkan tren terus turun. Pada 2008, bebek menguasai 61 persen pasar 
motor Indonesia. 
Skutik terus memperbesar pengaruhnya. Pangsa pasar skutik pada 
tahun lalu adalah 37,72 persen dari total penjualan kendaraan roda dua atau 
2.218.654 unit. Adapun sport hanya 8,07 persen (474.538 unit).   
Suzuki. Merek ini kini menjadi produsen gurem karena hanya bisa 
mencicipi penjualan 438.158 unit atau 7,4 persen. Padahal pada 2005, Suzuki 
sempat menguasai 20 persen pangsa pasar motor Indonesia. Ketika itu, 
penjualan sepeda motor di Indonesia mencapai 5.074.186 unit. 
Kendati demikian, Suzuki tidak sendirian sebagai anggota AISI yang 
hanya menonton “pertarungan” Honda dan Yamaha dalam menguasai pasar 
sepeda motor Indonesia. Malah, ada anggota AISI yang gigi jari, seperti 
Kawasaki, Kanzen, Kymco, dan Piaggio. 
Selama 2009, Kawasaki menghasilkan penjualan 61.217 unit atau 
memperoleh pangsa 1,04 persen dari total nasional. Ini bisa dimaklumi karena 
Kawasaki hanya mengandalkan bebek dan sport. 
Nasib lebih menyedihkan dialami produsen motor nasional milik Rini 
Suwandi, Kanzen. Selama 2009, mereka melaporkan penjualan 3.413 unit dan 
hanya mengandalkan bebek. Dua merek lainnya, Kymco dan Piaggio, nihil. 
Non-anggota AISI. Sebenarnya di pasar Indonesia juga ada produsen 
motor bukan anggota AISI, yaitu TVS (baru jadi anggota), Bajaj, Minerva, 
Viar, KTM, Jialing, dan sepeda motor tiga roda. Sayang, susah mendapatkan 
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mereka berikan ke wartawan dalam bentuk perkiraan atau secara global. 
Masing-masing merek memperkirakan produksi mereka antara 10.000 dan 
20.000 unit. 
Jadi, terbukti bahwa industri dan bisnis sepeda motor Indonesia masih 
tetap bergairah. 
Tabel: Penjualan sepeda motor pada 2009 anggota AISI berdasarkan 
merek dan kategori 
 
Sumber : Otomotif, Kompas.Com 
 
LAPORAN MARKET INTELLIGENCE 
PERKEMBANGAN INDUSTRI SEPEDA MOTOR DI INDONESIA  
January 2009 
 
Honda produsen terbesar 
Honda sebagai pemimpin pasar dalam industri sepeda motor di tanah 
air hingga tahun 2008 masih menjadi produsen terbesar. Pada tahun 2007 
produksi Honda mencapai 2,14 juta unit. Dengan tingkat produksi ini Honda 
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Produksi Honda pada tahun 2008 meningkat cukup tinggi menjadi 2,83 
juta unit sepeda motor atau sebesar 32,6 persen. Peningkatan produksi ini 
merespon permintaan pasar yang pada tahun tersebut tumbuh sekitar 33 
persen. Meskipun meningkat, namun pangsanya sedikit turun menjadi 45,19 
persen dari total produksi sepeda motor nasional. 
Produsen lain yang cukup tingkat produksinya besar adalah Yamaha. 
Pada tahun 2007 produksinya mencapai 1,67 juta unit sepeda motor atau 
mencapai 35,6 persen dari total produksi sepeda motor di Indonesia.  
Tingkat produksi ini meningkat menjadi 2,52 juta sepeda motor pada 
tahun 2008 atau naik sebesar 50, 54 persen. Peningkatan ini mendongkrak 
pangsa produksi sepeda motor Yamaha menjadi 40,18 persen. 
Yamaha dalam beberapa tahun terakhir terus mendekati Honda sebagai 
produsen sepeda motor terbesar. Peningkatan produksi Yamaha ini didukung 
dengan ekspansi kapasitas sejak tahun 2006. Peningkatan produksi Yamaha 
didukung oleh permintaan pasar yang terus meningkat sejak tahun 2006. 
Pada tahun 2009 produksi diperkirakan mandek atau bahkan turun 
karena pasar dalam negeri melemah. Pasar ekspor yang bisa menjadi alternatif 
diperkirakan juga melemah. 
Produsen seperti Yamaha dalam jangka panjang akan meningkatkan 
ekspor sepeda motor buatannya. Investasi di pabrik kedua miliknya di 
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Pabrik Yamaha di Indonesia merupakan yang terbesar di dunia yang 
setiap tahunmemberi kontribusi pada pasokan sepeda motor Yamaha sebanyak 
40 persen. 
Produsen lain seperti Suzuki, meskipun tingkat produksinya 
meningkat, namun pangsanya menurun karena pasar yang berkembang lebih 
banyak diserap oleh dua produsen utama yakni Honda dan Yamaha. 
 
Penjualan tahun 2008 tembus 6 juta unit 
Penjualan sepeda motor di tanah air dalam dua tahun terakhir sejak 
tertekan pada tahun 2006 terus mengalami peningkatan. Pada tahun 2007 
penjualan mencapai 4,47 juta unit atau mengalami pertumbuhan sebesar 5,44 
persen. 
Peningkatan kembali terjadi pada tahun 2008 yakni sebesar 33,24 
persen menjadi sebesar 6,28 juta unit sepeda motor. Peningkatan ini terjadi 
karena daya beli masyarakat yang membaik.  
Perekonomian Indonesia yang dalam beberapa tahun terakhir 
digerakkan oleh konsumsi masyarakat membuat barang konsumsi seperti 
sepeda motor meningkat permintaannya. 
 
Honda masih memimpin 
Dalam beberapa tahun terakhir Yamaha terus membuntuti Honda 
sebagai sepeda motor yang paling banyak terjual. Dalam beberapa bulan di 
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penjualannya. Namun secara kumulatif dalam setahun Honda masih 
memimpin. 
Pada tahun 2007 penjualan sepeda motor Honda mencapai 2,14 juta 
unit. Pangsa pasar dari Honda pada tahun tersebut mencapai 45,45 persen. 
Sementara itu Yamaha pada tahun 2007 penjualannya mencapai 1,85 juta unit 
dengan pangsa pasar sebesar 39,32 persen. 
Pada tahun 2008 baik Honda maupun Yamaha masing-masing berhasil 
meningkatkan penjualannya. Honda mampu menjual sebanyak 2,88 juta unit 
atau naik sebesar 34,3 persen. Dengan volume penjualan sebesar ini pangsa 
pasar dari Honda mencapai 45,81 persen.  
Sementara itu  penjualan Yamaha meningkat sebesar 36,1 persen 
menjadi 2,52 juta unit sepeda motor. Yamaha memiliki pangsa pasar sebesar 
40,17 persen. Kedua produsen ini terus bersaing dalam penjualan meskipun 
secara umum Honda masih lebih unggul. 
Secara kumulatif pada tahun 2008 penjualan Honda mencapai 
2.877.408 unit lebih tinggi dari Yamaha yang sebesar 2.522.866 unit. Namun, 
pada bulan tertentu Yamaha mampu menyalip Honda dalam jumlah penjualan 
sepeda motor seperti pada bulan Desember 2008 dimana penjualan Honda 
mencapai 173.849 unit lebih kecil dari Yamaha yang mencapai 194.423 unit. 
Pada bulan Januari 2009 penjualan Honda kembali menyalip Yamaha. 
Volume penjualan Honda sebanyak 179.685 unit sepeda motor, sementara itu 
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Pangsa skuter otomatik meningkat 
Dilihat dari jenis sepeda motor yang terjual pada tahun 2007 hingga 
2008, terlihat bahwa jenis skuter otomatik semakin besar pangsa pasarnya. 
Sepeda motor jenis sport juga meningkat pangsa pasarnya pada tahun-tahun 
tersebut. 
Pada tahun 2007 penjualan sepeda motor jenis skuter otomatik 
mencapai 872.066 unit atau mencapai pangsa pasar 18,5 persen dari total 
penjualan sepeda motor.  
Pada tahun 2008 penjualan sepeda motor jenis ini kembali meningkat 
cukup tinggi menjadi 1.613.661 unit sehingga pangsa pasarnya mencapai 25,7 
persen. Penjualan skuter otomatik banyak disumbangkan oleh Yamaha diikuti 
oleh Honda, Suzuki, dan Kymco.  
Jenis skuter otomatik banyak diminati karena praktis dan modis. Pada 
saat industri sepeda motor tertekan pada tahun 2006 akibat kenaikan harga 
BB|M pada akhir tahun 2005, jenis skuter otomatik mampu meningkat pangsa 
pasarnya. 
Sepeda motor jenis sport pada tahun 2007 penjualannya mencapai 
377.107 unit atau pangsa pasarnya mencapai 8 persen. Pada tahun 2008, 
pangsa pasarnya naik menjadi 8,5 persen atau volume penjualan sebesar 
533.868 unit. 
Sementara itu, jenis bebek yang selama ini menguasai pangsa pasar 
justru menurun pangsa pasarnya. Pada tahun 2007 penjualan jenis ini 
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2008 penjualan sepeda motor bebek meningkat menjadi 4.132.756 unit, akan 
tetapi pangsa pasarnya turun menjadi 65,8 persen. 
Turunnya pangsa pasar jenis bebek ini terjadi karena citra skuter 
otomatik dan sepeda motor sport semakin kuat. Meskipun awalnya dibuat 
untuk mengisi segmen pengendara perempuan, namun saat ini dipandang tidak 
identik dengan citra feminin sehingga bisa diterima oleh segmen pengendara 
pria.  
Sebagian citra sepeda motor bebek yakni praktis kini juga telah 
dimiliki oleh skuter otomatik bahkan dengan tingkat yang lebih tinggi. Dengan 
harga yang bersaing dengan jenis bebek membuat skuter otomatik menjadi 
pilihan.  
Sementara itu, sepeda motor jenis sport tetap mewakili citra tangguh 
dan maskulin. Konsumen sepeda motor sport tidak mempertimbangkan 
kepraktisan namun ketika harus beralih ke sepeda motor praktis kini 
cenderung memilih skuter otomatik daripada jenis bebek karena tidak praktis 
dan tidak lekat dengan citra feminin. 
 
Persaingan semakin keras 
Kondisi ekonomi global yang mengalami resesi diperkirakan akan 
membuat tingkat persaingan pada industry sepeda motor nasional semakin 
tinggi. Pasar yang tertekan akan memaksa para pemain untuk menggunakan 
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Beberapa startegi yang ditempuh antara lain adalah dengan 
meluncurkan model atau baru, penyesuaian harga, pembiayaan, iklan dan 
promosi hingga membangun jaringan komunitas. 
 
Honda agresif keluarkan produk baru 
Salah satu strategi persaingan yang dipakai dalam industri ini adalah 
rentang produk atau model. Keberhasilan Yamaha terus meningkatkan 
penjualannya bahkan dalam bulan tertentu menyalip Honda yang selama ini 
menjadi pemimpin pasar adalah karena Yamaha cukup agresif mengeluarkan 
model baru sejak sekitar tahun 2006 di tiga jenis sepeda motor. 
Honda merespon dengan berbagai strategi termasuk dengan banyak 
mengeluarkan model baru. Pada tahun 2008 saja Honda mengeluarkan empat 
model baru yakni CS-1, Beat, New Tiger, dan Blade.  
Sementara itu pada Januari 2009 Honda kembali mengeluarkan seri 
baru untuk menggantikan Revo yakni Absolute Revo 110. Tiga dari lima 
model ini yakni CS-1, Beat, dan Blade merupakan model baru sama sekali dan 
bukan modifikasi model yang sudah ada. 
CS-1 merupakan jenis baru yang tidak masuk dalam klasifikasi bebek, 
sport, maupun, skuter automatik. Bentuk sepeda motor ini merupakan 
gabungan antara sepeda motor bebek dan sport. 
Pemain lain yang juga aktif mengeluarkan model baru adalah 
Kawasaki. Pada tahun 2008 Kawasaki mengeluarkan 3 model sepeda motor 
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Yamaha sendiri pada tahun 2008 hanya mengeluarkan produk bebek Vega ZR 
yang hanya merupakan seri baru dari Vega sebelumnya. 
 
Honda tinggalkan mesin 100 cc 
Kapasitas mesin adalah salah satu standar industri yang menjadi 
strategi bagi produsen untuk masuk ke pasar. Kapasitas mesin sangat berkaitan 
dengan bagaimana produsen memosisikan produknya apakah menjadi produk 
serbaguna atau serbaguna semi gaya hidup karena kapasitas mesin 
menentukan konsumsi bahan bakar yang dihasilkan. 
Kapasitas mesin yang lebih kecil pada kelasnya oleh produsen dilabeli 
dengan citra yang irit. Sementara itu kapasitas mesin yang lebih besar di 
kelasnya dilabeli dengan citra kekuatan yang lebih meskipun secara praktis 
perbedaan tersebut tidak bisa sepenuhnya direalisasikan karena alasan lalu 
lintas. 
Standar kapasitas mesin terus berkembang sesuai dengan jenis sepeda 
motor. Untuk sepeda motor bebek kapasitas dibagi menjadi empat kelas yakni 
kapasitas 100 cc, kapasitas 110 cc, kapasitas mesin 125 cc hingga 135 cc, dan 
150 cc. 
Hingga bulan Desember 2008, hanya Honda yang masih memroduksi 
sepeda motor dengan kapasitas mesin 100 cc yakni Honda Supra Fit. Produk 
ini memang diposisikan sebagai kendaraan hilir mudik yang irit (econo 
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Sementara itu kompetitor seperti Yamaha tidak terlalu mengejar citra 
sebagai sepeda motor irit, melainkan sepeda motor yang lebih bertenaga, 
responsif dan kencang sehingga memilih membuat sepeda motor bebek 110 cc 
sebagai sepeda motor. Hal yang sama juga dilakukan oleh Suzuki dan 
Kawasaki. 
Memasuki tahun 2009, Honda menghentikan produksi sepeda motor 
dengan kapasitas mesin 100 cc dan menggantikannya dengan mesin 110 cc. 
Strategi ini memperlihatkan Honda mungkin masih akan mengusung image 
sebagai sepeda motor irit tetapi tidak lagi dengan pendekatan kapasitas mesin. 
Untuk sepeda motor jenis sport kapasitas mesin utamanya dibagi 
menjadi tiga kelas yaitu 150 cc, 200 cc, dan 250 cc. umumnya sepeda motor 
yang diproduksi menggunakan standar kapasitas 150 cc, 200 cc, dan 250 cc. 
Dalam jenis sport produsen tidak membuat pembedaan kapasitas mesin dalam 
satu kelas sebagai sebuah karena faktor model lebih menonjol.  
Meskipun begitu terdapat produsen menciptakan kelas tersendiri 
sebagai startegi yakni Bajaj Auto yang memroduksi sepeda motor dengan 
kapasitas mesin 180 cc yakni Bajaj dengan produknya yakni Pulsar DTSI yang 
kemudian digantikan dengan Pulsar DTSI 200 cc. 
Sementara itu sepeda motor jenis skuter otomatik standar kapasitasnya 
adalah 110 cc dan 125 cc. Meskipun secara umum standar kapasitas mesin 
sama, namun terdapat sedikit perbedaan seperti yang dilakukan oleh Yamaha 
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Sementara itu, Honda memroduksi skuter otomatik dengan kapasitas 
110 cc, sedangkan Suzuki dengan kapasitas 125 cc. 
 
Honda menyesuaikan harga terendah pada model baru sepeda motor 
bebek 
Harga menjadi salah satu strategi bersaing dalam industri sepeda motor 
di Indonesia. Pada jenis sepeda motor yang pangsa pasarnya terbesar yakni 
jenis bebek, perbedaan harga hingga tahun 2008 terletak pada harga terendah 
dan tertinggi. 
Harga terendah Honda adalah Rp.10.600.000,- sementara pesaingnya 
yakni Yamaha dan Kawasaki masing-masing adalah Rp.11.500.000,- atau 
sebesar 8,5 persen. 
Sementara itu, untuk harga tertinggi Honda mencapai Rp.16.100.000,- 
sedangkan Yamaha dan Kawasaki masing-masing sebesar Rp.15.050.000,- 
dan Rp.14.800.000,- atau sebesar 7 persen dan 8,8 persen. 
Honda terlihat ingin memperkuat segmen konsumen bawah dengan 
harga yang paling rendah. Hal ini sesuai dengan strategi Honda sebagai 
produsen sepeda motor yang ekonomis.  
Dengan rentang harga yang paling lebar dan jumlah produk terbanyak 
di kelas ini yakni mencapai 6 model, Honda juga terlihat ingin mengambil 
pasar yang lebih luas. 
Sementara Yamaha dan Kawasaki tidak menggunakan harga yang 
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dan Kawasaki juga tidak terlalu lebar sehingga terlihat mereka lebih fokus 
pada konsumen yang sedikit di atas segmen konsumen lapis paling bawah. 
Jumlah model yang lebih sedikit yakni masing-masing Yamaha 5 model dan 
Kawasaki 4 model juga mencerminkan strategi harga yang diterapkan.  
Pada tahun 2009, Honda akan menaikkan harga terendahnya pada level 
yang sama yakni menjadi Rp. 11.600.000,- yang ditempuh dengan 
menghentikan produk termurahnya yakni Supra Fit X dan Revo yang 
bermesin 100 cc dengan dengan Absolute Revo yang bermesin 110 cc. 
Untuk jenis motor sport rentang harga antara Honda dan Yamaha tidak 
berbeda jauh, sementara Kawasaki rentang harganya cukup besar. Rentang 
harga Honda adalah antara Rp. 17.600.000,- hingga Rp. 20.900.000,-  
sementara Yamaha antara Rp. 16.700.000,- hingga Rp. 19.485.000,-.  
Kedua pemain ini memang merupakan pemimpin pasar sepeda motor 
sport yang membidik segmen utama. Dilihat dari jumlah produk, keduanya 
juga tidak berbeda jauh. Hingga tahun 2008 Yamaha masih memproduksi tiga 
model yakni RX King, Scorpio Z, dan V-Ixion, sementara Honda dengan dua 
model yakni Mega Pro dan Tiger. Namun, mulai tahun 2009 Yamaha akan 
menghentikan produksi RX King yang masih memakai teknologi mesin 2 
langkah. 
Sementara itu, Kawasaki sejak awal merupakan pemain yang 
membidik segmen khusus dengan menerapkan harga yang lebih mahal. 
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Rp. 54.900.000,-. Kawasaki memiliki citra sebagai produsen sepeda motor 
yang stylish yang mewakili gaya hidup sehingga harganya jauh lebih tinggi. 
 
Yamaha lebih kuat membangun citra 
Salah satu strategi yang digunakan dalam persaingan adalah 
pencitraan. Honda mencitrakan dirinya sebagai sepeda motor yang efisien 
dalam konsumsi bahan bakar dan awet, sementara Yamaha sebagai sepeda 
motor yang responsif dan bertenaga. 
Yamaha berhasil mengambil keuntungan dari perubahan yang terjadi 
dalam industri sepeda motor dimana semakin banyak anak muda yang 
memiliki sepeda motor. 
Yamaha mencitrakan diri sebagai sepeda motor yang desainnya muda 
dan sporty serta cepat. Yamaha juga menggunakan endorser yang sangat kuat 
citranya dengan anak muda dan kecepatan yakni Valentino Rossi. Citra ini 
terus didorong dengan iklan komersial, sponsorship siaran langsung balapan 
motor, membangun komunitas pengendara, serta kegiatan terkait seperti 
mendatangkan endorser-nya ke Indonesia. 
Honda juga melakukan hal kurang lebih sama namun tidak segencar 
Yamaha. Honda tidak melakukan sponsorship pada balapan motor yang cukup 
digemari seperti yang dilakukan Yamaha. 
Pemain lain seperti Suzuki dan Kawasaki upayanya untuk 


















































Industri sepeda motor nasional merupakan industri yang masih terus 
mengalami pertumbuhan. Pertumbuhan ini didorong oleh kebutuhan 
masyarakat akan alat transportasi yang murah dan fleksibel.  
Kebutuhan masyarakat ini masih akan terus ada mengingat belum 
adanya sistem transportasi massal yang terintegrasi apalagi rasio kepemilikan 
sepeda motor di Indonesia masih tergolong rendah di kawasan ASEAN 
sehingga potensi di masa datang masih sangat baik. 
Potensi yang baik ini mendorong pertumbuhan kapasitas produksi. 
Pada tahun 2008 kapasitas produksi sepeda motor mencapai 8,46 juta unit per 
tahun. Produksi juga terus meningkat seiring permintaan yang juga terus 
tumbuh. Tingkat produksi pada tahun 2008 mencapai 6,27 juta unit. 
Honda masih menjadi produsen terbesar pada tahun 2008 dengan 
volume produksi sebesar 2,83 juta unit disusul Yamaha dengan 2,52 juta unit. 
Kedua pemain ini secara bersama-sama menguasai pangsa produksi sebesar 95 
persen. 
Sementara itu, pada tahun 2008, penjualan sepeda motor mencapai 
lebih dari 6 juta unit yang merupakan rekor penjualan sepeda motor di tanah 
air. Pertumbuhan penjualan juga tumbuh cukup tinggi yakni sebesar 33,2 
persen. 
Pertumbuhan industri ini terpengaruh oleh resesi global, sehingga pada 
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tekanan pada permintaan. Penurunan permintaan ini diperkirakan lebih banyak 
terjadi di daerah penghasil komoditas pertanian. 
Daya beli masyarakat di daerah penghasil komoditas pertanian seperti 
kelapa sawit dan kopi akibat harga komoditi yang turun cukup besar 
dibandingkan ketika mencapai puncaknya tahun 2008. Penurunan harga 
komoditi ini tidak bisa diimbangi dengan peningkatan volume ekspor karena 
permintaan dunia melemah. 
Sementara itu, permintaan di perkotaan cenderung lebih tahan dari tren 
pelemahan meskipun tetap menurun karena pendapatan mereka tidak hanya 
berasal dari sektor manufaktur yang juga mengalami pelemahan. 
Pendapatan masyarakat perkotaan di sektor jasa, beberapa sektor 
industri seperti makanan, sektor informal, serta sektor pemerintah tidak terlalu 
banyak terpengaruh karena selain kegiatannya masih berjalan, tingkat inflasi 
secara umum juga terkendali. 
Diantara banyak produk yang ditawarkan, terdapat salah satu jenis 
produk sepeda motor Honda yaitu jenis cub(bebek) yang memang sampai saat 
ini menjadi ujung tombak penjualan dari pabrikan sepeda motor Honda, dan 
salah satunya yang menjadi andalan dan juga melegenda yaitu merek Supra 
yang kini mengalami inovasi yang signifikan dan berubah menjadi Supra X 
125, dan saat ini bersaing dengan merek dari pabrikan sepeda motor lain 
seperti Yamaha dengan nama produk Jupiter Z, Suzuki dengan nama produk 
Shogun 125 dan Kawasaki dengan nama produk Blitz Joy.Akan tetapi Honda 
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melahirkan empat model sekaligus dari merek Supra X 125  yaitu Supra X 125 
spooke wheel, Supra X125 chase wheel,Supra X 125 spooke wheel with 
double disc brake dan Supra X 125 chase wheel with double disc brake. Hal 
ini dilakukan Honda tidak lain untuk memperlebar pangsa pasar dan merebut 
minat konsumen terhadap produknya.  
Tabel: data penjualan motor jenis cub(bebek) tiga tahun terakhir 
Merek/Tipe 2007 2008 2009 
1. Suzuki 
- Shogun 125 
1275 1155 1076 
2. Honda 
- Supra X 125 
1326 1410 1211 
3. Yamaha 
- Jupiter Z 
1525 1375 1175 
4. Kawasaki  
- Blitz Joy 
968 825 800 
 
Keterangan : dihimpun dari dealer resmi sepeda motor di kotamadya 
Surakarta 
 
Hal lain yang juga menjadi ujung tombak dari strategi pemasaran 
terlihat dari berbagai produsen sepeda motor tadi yaitu dengan gencarnya 














































commit to user 
21 
 
Dengan berbagai merek sepeda motor yang bervariasi menyebabkan 
konsumen dihadapkan pada satu kondisi sulit untuk memilih sepeda motor 
mana yang akan dibeli. Tidak dapat dipungkiri bahwa keinginan, selera dan 
pandangan masing-masing konsumen mengenai merek-merek sepeda motor 
berbeda antara satu dengan lainnya, begitu juga dengan pengambilan 
keputusan pembelian sepeda motor. 
Adapun proses pengambilan keputusan beli konsumen meliputi : 
1.  Menganalisis kebutuhan dan keinginan. 
2.  Pencarian informasi dan penilaian sumber-sumber. 
3.  Penilaian dan seleksi terhadap alternatif pembelian. 
4.  Keputusan untuk membeli. 
5.  Perilaku sesudah pembelian. 
Langkah-langkah pengambilan keputusan pembelian tersebut dapat digunakan 
oleh konsumen dalam menentukan sepeda motor merek apa yang akan dibeli 
dan diharapkan keputusan yang diambil tersebut tepat sehingga konsumen 
tidak merasa kecewa. 
Begitu juga dalam pengambilan keputusan pembelian sepeda motor 
Honda, penulis akan melakukan penelitian mengenai faktor-faktor apa saja 
yang menjadi dasar konsumen dalam keputusan pembelian sepeda motor 
Honda. Sedangkan judul penelitian yang diambil adalah ”Analisis Faktor-
Faktor Yang Mempengaruhi Konsumen Dalam Pembelian Sepeda Motor 
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Kasih Surakarta).Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen untuk 
membeli sepeda motor,diantaranya: 
1. Sebagai alat transportasi 
2.  Untuk menunjang mobilitas 
3.  Mempermudah kegiatan sehari-hari 
4.  Meningkatkan status sosial di masyarakat 
5.  Hanya sekedar untuk memiliki  
Adapun variabel atribut produk yang diteliti meliputi : 
a.  Harga 
 Suatu nilai yang dinyatakan dalam rupiah atau sejumlah pengorbanan 
berupa uang dapat diartikan sebagai harga beli yang berlaku bagi 
konsumen, termasuk harga jual kembalinya. 
b.  Image 
 Kesan dari suatu produk yang dapat memberikan penilaian tersendiri dari 
konsumen. 
c.  Model 
 Sebuah bentuk atau ukuran dari suatu produk yang menjadi ciri khas yang 
membedakan dengan produk lainnya dan dapat digunakan konsumen 
dalam pertimbangan untuk pembelian. 
d.  Kualitas  
Sejumlah keistemewaan produk yang bebas dari kekurangan atau 
kerusakan dan dapat memenuhi keinginan pelanggan serta memberikan 
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e.  Service 
Pelayanan dan kemudahan yang diberikan oleh perusahaan kepada 
konsumen dalam mendapatkan ataupun pemeliharaan produk. 
f.  Ketersediaan spare part 
Suku cadang yang disediakan oleh perusahaan untuk pemeliharaan produk 
yang dibeli oleh konsumen. 
 
1.2 Rumusan Masalah 
Berdasar penjelasan dari latar belakang masalah diatas, maka rumusan 
masalah dari penelitian ini : 
1.  Apakah faktor harga, kualitas, model, image, service, ketersediaan suku 
cadang (spare part) secara bersama-sama memiliki pengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda tipe Supra X 
125 di PT.Pratama Kurnia Kasih  Surakarta ? 
2.  Apakah faktor kualitas, model, image, service ,ketersediaan suku cadang 
(spare part)  secara parsial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan konsumen dalam membeli sepeda motor Honda Supra X125 di 
PT.Pratama Kurnia Kasih  Surakarta. 
3.  Manakah faktor yang paling dominan pengaruhnya terhadap konsumen 
untuk melakukan pembelian sepeda motor Honda Supra X125 di PT. 
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1.3 Batasan Masalah 
Agar permasalahan yang diteliti lebih terfokus dan sesuai dengan 
tujuannya maka ruang lingkup penelitian dibatasi sebagai berikut : 
Penelitian ini ditujukan kepada konsumen yang telah membeli dan 
menggunakan sepeda motor Honda dan merupakan pelanggan PT.Pratama 
Kurnia Kasih Surakarta. 
 
1.4 Tujuan Penelitian 
Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah : 
1.  Mengetahui faktor apa yang mempengaruhi konsumen dalam keputusan 
pembelian sepeda motor Honda Supra X 125 di PT.Pratama Kurnia Kasih 
Surakarta. 
2.  Mengetahui pengaruh yang paling dominan dari faktor-faktor yang 
disebutkan pada nomor satu diatas dalam mempengaruhi keputusan 
pembelian sepeda motor Honda Supra X 125 di PT.Pratama Kurnia Kasih 
Surakarta. 
3.  Mengetahui apakah faktor ketersediaan suku cadang, harga, model, 
kualitas, image, service, secara parsial dapat mempengaruhi pembelian 
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1.5 Manfaat Penelitian 
1.  Bagi masyarakat 
 Penelitian ini dapat menambah pengetahuan dan wawasan mengenai 
perilaku konsumen terhadap pembelian suatu produk. 
2.  Bagi perusahaan 
 Dari hasil penelitian dapat dijadikan bahan referensi sehingga perusahaan 
mengetahui variabel-variabel yang belum sesuai dengan keinginan dan 
kebutuhan konsumen. Selanjutnya perusahaan akan mudah untuk 
melakukan improvisasi dan penyempurnaan produk. 
3.  Bagi kalangan akademis 
 Hasil penelitian ini dapat dijadikan bahan referensi bagi pembaca kajian 






























































2.1 Pengertian Pemasaran 
Pentingnya pemahaman tentang konsumen dapat ditemukan pada 
definisi pemasaran (marketing) yaitu “kegiatan manusia yang ditujukan untuk 
memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran”. Pada 
umumnya orang menganggap pemasaran sebagai penjualan dan periklanan, 
tetapi arti dari pemasaran yang sebenarnya kurang dipahami padahal dalam 
pemasaran bukan hanya itu yang penting tetapi yang lebih penting adalah 
memahami kebutuhan pelanggan dengan baik dan pada akhirnya memberikan 
kepuasan kepada pelanggan. 
Adapun Kotler (2006:19) mendefinisikan pemasaran sebagai berikut : 
Pemasaran adalah suatu proses sosial dengan mana 
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka 
butuhkan dan inginkan dengan individu dan 
kelompoknya. 
 
Sedangkan American Marketing Associaton mendefinisikan pemasaran 
sebagai “Suatu proses perencanaan dan eksekusi, mulai dari tahap konsepsi, 
penetapan harga, promosi, hingga distribusi barang-barang, ide-ide, dan jasa, 
untuk melakukan pertukaran yang memuaskan individu dan lembaga-
lembaganya.”  
Hal ini menunjukkan bahwa pemasaran membutuhkan suatu strategi 
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kelancaran penerimaan pembayaran, investasi yang dibutuhkan, produk yang 
dibuat dan sebagainya. 
    
2.2 Manajemen Pemasaran. 
Manajemen dibutuhkan oleh semua organisasi, karena tanpa 
manajemen, semua usaha akan sia-sia dan pencapaian tujuan akan lebih sulit. 
Menurut T.Hani  
Handoko (1984: 8) definisi manajemen adalah:  
Proses perencanaan, pengorganisasian, pengarahan, 
dan pengawasanusaha-usaha para anggota organisasi 
dan penggunaan sumber daya-sumber daya  organisasi 




Pemasaran merupakan kegiatan inti dari tiap perusahaan sehingga 
perlu adanya pengelolaan dan koordinasi secara baik dan profesional. Agar 
dapat melakukan pengelolaan dan koordinasi dengan baik maka dibutuhkan 
adanya manajemen pemasaran. Walker (1996: 18) menyatakan bahwa : 
Manajemen pemasaran adalah proses menganalisis, 
merencanakan, mengkoordinasi dan mengendalikan 
program-program yang mencakup pengkonsepan, 
penetapan harga, promosi, dan distribusi dari produk, 
jasa dan gagasan yang dirancang untuk menciptakan 
dan memelihara pertukaran yang menguntungkan 




Dengan demikian dapat diketahui bahwa tugas manajemen pemasaran 
bukan hanya menawarkan barang atau jasa yang sesuai dengan kebutuhan dan 
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mengatur tingkat atau sifat permintaan dengan cara yang dapat membantu 
organisasi dalam mencapai tujuan untuk mencari strategi pemasaran 
kompetitif yang terbaik. Manajemen pemasaran harus melaksanakan empat 
fungsi manajemen penting, yaitu: analisis pemasaran, perencanaan pemasaran, 
pelaksanaan pemasaran dan pengendalian pemasaran. 
 
2.3 Konsep Pemasaran Dan Orientasi Pada Konsumen. 
Tujuan perusahaan pada umumnya untuk mendapatkan keuntungan 
melalui pemasaran produk yang telah dihasilkannya. Konsep pemasaran 
adalah falsafah yang dipergunakan untuk mencapai tujuan tersebut. 
Stanton (1978: 31 ) mendefinisikan konsep pemasaran sebagai berikut :  
 
Konsep pemasaran adalah suatu falsafah bisnis yang 
menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen 
merupakan syarat ekonomis dan sosial bagi 
kelangsungan hidup perusahaan. 
 
Sedangkan Kotler (1992: 5 ) menyatakan :  
Konsep pemasaran yang bersifat kemasyarakatan 
berpegang pada asumsi bahwa tugas organisasi adalah 
menentukan kebutuhan, keinginan, dan minat dari 
pasar sasaran serta memberikan kepuasan yang 
diharapkan dengan cara lebih efektif dan lebih efisien 
daripada pesaing, sedemikian sehingga dapat 
menjamin atau mendorong kesejahteraan konsumen 
dan masyarakat. 
 
Dari definisi tersebut maka penggunaan konsep pemasaran bagi suatu 
perusahaan menjadi sangat penting dan dapat dijadikan arah dalam mencapai 
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1.  Orientasi pada konsumen. 
Perusahaan yang ingin mempertahankan konsumen harus :  
a.  Menentukan kebutuhan pokok dari pembeli yang akan dilayani dan     
dipenuhi.  
b.  Menentukan kelompok pembeli yang akan dijadikan sasaran 
penjualan karena perusahaan tidak mungkin dapat memenuhi segala 
kebutuhan pokok konsumen, maka perusahaan harus memilih 
kelompok pembeli tertentu. 
c.  Menentukan produk dan program pemasaran untuk memenuhi 
kebutuhan yang berbeda dari kelompok pembeli yang dipilih sebagai 
sasaran, perusahaan dapat menghasilkan barang dengan modal yang 
berbeda dan dipasarkan dengan program pemasaran yang berlainan. 
d.  Mengadakan penelitian pada konsumen untuk mengukur, menilai dan 
menafsirkan  keinginan, sikap serta perilaku konsumen. 
e.  Menentukan dan melaksanakan strategi yang paling baik dengan 
menitik beratkan pada mutu yang tinggi, harga yang murah serta 
model yang menarik. 
2. Penyusunan Kegiatan Pemasaran Secara Integral 
Pengintegrasian kegiatan pemasaran berarti setiap orang dan setiap bagian 
dalam perusahaan berusaha untuk memberikan kepuasan kepada 
konsumen sehingga tujuan perusahaan dapat dicapai. Untuk menciptakan 
hubungan pertukaran yang kuat dengan konsumen diperlukan penyesuaian 













































commit to user 
30 
 
harga jual harus sesuai dengan kualitas produk, promosi harus sesuai 
dengan saluran distribusi, harga dan kualitas produk dan sebagainya. 
3.  Kepuasan konsumen 
Perusahaan saat ini dituntut untuk dapat memahami kebiasaan-kebiasaan 
masyarakat. Pada mulanya perusahaan  lebih mendasarkan keputusan 
pemasaran terutama pada perhitungan laba, tetapi dengan berjalannya 
waktu kemudian disadari bahwa kepuasan dan keinginan konsumen dalam 
jangka panjang adalah sangat penting. Oleh karena itu perusahaan mulai 
memasukkan faktor kepuasan masyarakat dalam pengambilan keputusan. 
Dengan konsep pemasaran sosial maka perusahaan berusaha memberikan 
kemakmuran kepada konsumen dan masyarakat untuk jangka waktu yang 
panjang. 
 
2.4 Perilaku konsumen 
Pemahaman tentang konsumen dan proses tentang konsumsi akan 
menghasilkan sejumlah manfaat, yang diantaranya adalah kemampuan 
untuk membantu para menejer mengambil keputusan, memberikan para 
peneliti konsumen, membantu legislatif negara serta pembuat peraturan 
menciptakan hukum dan peraturan yang berhubungan dengan pembelian 
dan penjualan barang atau jasa, dan membantu konsumen menengah dalam 
pengambilan keputusan yang lebih baik. Dengan mempelajari perilaku 
konsumen, manajer akan mengetahui kegiatan pemasaran yang tepat yang 
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2.4.1 Pengertian Perilaku Konsumen 
Memahami perilaku konsumen (consumer behavior) merupakan 
hal terpenting yang dilakukan perusahaan untuk mengetahui apa yang 
dibutuhkan konsumen dan pada akhirnya  dapat mempengaruhi 
konsumen untuk membeli barang dan jasa yang dihasilkan. 
Mowen (2002:6) mendefinisikan perilaku konsumen adalah : 
Sebagai studi tentang unit pembelian (buying 
units) dan proses pertukaran yang melibatkan 
perolehan, konsumsi, dan pembuangan barang, 
jasa, pengalaman, serta ide-ide. 
 
Sedangkan menurut Engel (1994: 3) perilaku konsumen berarti : 
Tindakan yang langsung terlibat dalam 
mendapatkan, mengkonsumsi dan menghabiskan 
barang dan jasa, termasuk proses keputusan yang 
mendahului dan menyusuli tindakan ini. 
 
Dari definisi diatas terdapat dua faktor elemen penting yaitu 
proses pengambilan keputusan dan kegiatan fisik yang semuanya 
melibatkan individu dalam menilai, mendapatkan dan mempergunakan 
barang dan jasa-jasa ekonomis. 
Pengertian “behavior” terkadang dipahami hanya sebatas 
kegiatan-kegiatan yang tampak jelas atau mudah diamati, tetapi 
perkembangan sekarang mengakui bahwa kegiatan yang jelas terlihat 
hanyalah merupakan satu bagian dari proses pengambilan keputusan. 
Jadi, analisa perilaku konsumen yang realistis hendaknya menganalisis 
juga proses-proses yang tidak dapat atau sulit diamati yang selalu 
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hanya mempelajari apa (what) yang dibeli atau dikonsumsi, tetapi juga 
dimana (where), bagaimana kebiasaannya (how often), dan dalam 
kondisi macam apa (under what conditions) barang dan jasa dibeli. 
 
2.4.2 Kerangka Analisis Perilaku Konsumen 
Dengan mengetahui dan memahami analisa perilaku konsumen, 
manajer akan mempunyai wawasan yang luas tentang konsumen 
sehingga dapat menyusun sebuah strategi pemasaran yang baru dan 
sesuai dengan keinginan konsumen. Hal-hal yang penting dalam 
analisa perilaku konsumen adalah sebagai berikut : 
1.  Pembelian sebagai suatu proses 
Kegiatan pembelian yang nyata adalah salah satu tahap dari 
keseluruhan proses      mental  dan kegiatan fisik dan lainnya yang 
terjadi dalam proses pembelian pada satu periode waktu tertentu 
sebagai pemenuhan dari suatu kebutuhan tertentu. Analisa suatu 
proses pembelian merupakan suatu rangkaian tahapan yang diambil 
oleh konsumen. 
2. Pendekatan Proses Pada Pengambilan Keputusan Untuk Membeli 
Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan 
keputusan dalam pembelian. Proses tersebut merupakan sebuah 
pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk 
membeli suatu barang dan jasa dalam memenuhi keinginan dan 
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sama untuk setiap orang, hanya seluruh proses tersebut tidak selalu 
dilaksanakan oleh konsumen. 
Secara sederhana variabel-variabel perilaku konsumen dapat dibagi 
dalam tiga bagian : 
a.  Faktor-faktor ekstern yang mempengaruhi perilaku konsumen, 
terdiri dari kebudayaan, kelas sosial, kelompok-kelompok sosial 
dan referensi, serta keluarga. 
b.  Faktor-faktor individu dan intern yang menentukan perilaku, terdiri 
dari motivasi, persepsi, kepribadian dan konsep diri, belajar dan 
sikap dari individu. 
c.  Proses pengambilan keputusa tediri dari lima tahap yaitu : 
Ø Pengenalan kebutuhan 
Ø Pencarian informasi 
Ø Evaluasi terhadap alternatif pembelian 
Ø Keputusan untuk membeli 
Ø Perilaku sesudah pembelian 
 
2.4.3 Faktor-Faktor Ekstern Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
Perilaku konsumen sangat dipengaruhi oleh faktor lingkungan 
ekstern yang timbul diberbagai lingkungan masyarakat dimana mereka 
dilahirkan dan dibesarkan, sehingga konsumen yang berasal dari 
lingkungan yang berbeda akan mempunyai penilaian, kebutuhan, 
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Faktor-faktor ekstern yang mempengaruhi perilaku konsumen 
adalah kebudayaan, kelas sosial, kelompok sosial, dan kelompok 
referensi serta keluarga. 
1. Kebudayaan  
Budaya menyangkut nilai, norma, kebiasaan yang dibentuk dan 
dianut oleh masyarakat, sehingga budaya dijadikan sumber acuan 
perilaku mereka.Manusia dengan kemampuan akal budaya telah 
mengembangkan berbagai macam sistem perilaku demi keperluan 
hidupnya dan berbagai macam sistem perilaku tersebut harus 
dibiasakan dengan belajar. 
 Adapun Walker (1996: 141) mendefinisikan kebudayaan: 
Kebudayaan adalah himpunan kepercayaan, sikap dan pola 
perilaku (kebiasaan dan tradisi) yang dimiliki oleh 
anggota-anggota suatu masyarakat dan diwariskan dari 
satu generasi ke generasi berikutnya melalui sosialisasi. 
 
Dari definisi diatas dapat diambil kesimpulan bahwa perilaku 
manusia sangat ditentukan oleh kebudayaan yang melengkapinya 
dan pengaruhnya akan selalu berubah setiap waktu sesuai dengan 
perkembangan zaman dari masyarakat tertentu. Perbedaan 
kebudayaan membawa perbedaan pilihan media, produk sehingga 
studi budaya dapat dijadikan dasar segmentasi pasar. 
2. Kelas Sosial 
Kelas sosial dibentuk berdasar sosio-ekonomis pada 
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a. Golongan Atas 
Dalam golongan ini terdiri dari pengusaha-pengusaha kaya, 
pejabat tinggi yang telah memiliki rumah atau mobil mewah. 
b. Golongan Menengah 
Termasuk dalam kelas ini antara lain adalah karyawan instansi 
pemerintah, pengusaha menengah, guru lanjutan, pekerjaan 
dengan skill telah memenuhi pendapatan yang seimbang dan 
ada cadangan untuk masa depan. 
c. Golongan Bawah 
Dalam kelas ini terdiri dari buruh pabrik, pegawai rendah, 
tukang becak, pedagang kecil yang mempunyai pendapatan 
rendah dan sulit didorong ke kelas yang lebih tinggi. 
Perbedaan kelas (atas, menengah, bawah) mengakibatkan 
perbadaan pilihan media, produk, outlet, sehingga studi kelas 
sosial dapat dijadikan dasar segmentasi pasar.   
3. Kelompok Referensi  
Kelompok referensi adalah kelompok sosial yang menjadi 
ukuran seseorang dalam bertingkah laku. Jika ditinjau lebih jauh 
biasanya masing-masing kelompok mempunyai pelopor opini maupun 
norma kelompok yang mempengaruhi anggota-anggotanya dalam 
membeli sesuatu. 
Dalam hal  ini manajer perusahaan perlu mengetahui siapa 
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sedangkan pelopor opini kelompok dapat menjadi pengikut opini 
dalam kelompok yang lain dan jika tidak terjadi interaksi langsung 
antara kelompok referensi dengan individu, maka pemasaran 
perusahaan dapat menafsirkan kelompok referensi untuk 
mempengaruhi konsumen. 
4. Keluarga 
Peran keluarga dalam keputusan pembelian mempunyai 
pengaruh yang sangat besar, selain itu keluarga yang memainkan 
peran dalam pembentukan sikap dan perilaku manusia sehingga 
manajer pemasaran harus mampu mempelajari perilaku anggota 
keluarga, terutama dalam melakukan pembelian barang dan jasa untuk 
memenuhi kebutuhannya. 
Istilah “keluarga” dipergunakan untuk menggambarkan 
berbagai macam bentuk rumah tangga. Macam-macam bentuk 
keluarga adalah: 
a. Keluarga inti (nuclear family) menunjukkan lingkup keluarga yang 
meliputi; ayah, ibu, dan anak-anak yang hidup bersama 
b. Keluarga besar (extended family) yaitu keluarga inti ditambah 
dengan orang-orang yang memiliki ikatan saudara dengan keluarga 
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2.4.4 Faktor-Faktor Intern Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen  
Faktor-faktor intern yang mempengaruhi perilaku konsumen 
seperti: motivasi, pengamatan, belajar, konsep diri dan kepribadian 
serta sikap. 
1.  Motivasi 
Motivasi merupakan keadaan dalam pribadi seseorang yang 
mendorong keinginan individu untuk melakukan kegiatan-kegiatan 
tertentu guna mencapai suatu tujuan. Motivasi yang ada dalam diri 
seseorang akan mewujudkan suatu tingkah laku yang diarahkan 
pada tujuan untuk mencapai sasaran kepuasan. 
 Handoko (2001:79) mengemukakan motivasi-motivasi manusia 
dalam melakukan pembelian untuk memuaskan kebutuhan dan 
keinginannya dapat dibedakan sebagai berikut: 
a. Motif pembelian primer dan selektif 
Motif pembelian dapat dibedakan menurut dasar pengaruhnya 
pada proses pembelian. Motif pembelian primer (primary 
buying motive) adalah motif yang menimbulkan perilaku 
pembelian terhadap kategori-kategori umum (biasa) pada suatu 
produk, seperti membeli pakaian dan televisi. Sedangkan untuk 
motif pembelian selektif (selektive buying motive) adalah motif 
yang mempengaruhi kepuasan tentang model dan merek dari 
kelas-kelas produk atau macam penjual yang dipilih untuk 
suatu pembelian, seperti motif ekonomi, status, keamanan dan 
prestasi. 
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Motif dapat dibedakan pula oleh faktor-faktor yang 
menyebabkan orang membeli yaitu faktor rasional dan faktor 
emosional. Motif rasional adalah motif yang didasarkan pada 
kenyataan-kenyataan seperti ditunjukkan oleh suatu produk 
pada konsumen. Faktor-faktor yang dapat dipertimbangkan 
dapat berupa faktor ekonomi seperti faktor penawaran, 
permintaan dan harga. Sedangkan untuk motif emosional 
adalah motif pembelian yang berkaitan dengan perasaan atau 
emosi individu, seperti pengungkapan rasa cinta, kebanggaan, 
kenyamanan, kesehatan, keamanan dan kepraktisan. Motif-
motif ini bersifat obyektif sehingga sulit untuk menentukan 
hubungan utama motif pembelian dan produk yang dibeli. 
Jadi motivasi bukanlah sesuatu yang dapat diamati, tetapi 
adalah hal yang dapat disimpulkan adanya karena sesuatu yag 
dapat disaksikan. Tiap kegiatan yang dilakukan oleh seseorang 
itu didorong oleh suatu kekuatan dari dalam diri orang tersebut. 
2.  Pengamatan 
Pengamatan adalah suatu proses dengan mana konsumen (manusia) 
menyadari atau menginterpretasikan aspek lingkungannya atau dapat 
dikatakan sebagai proses penerimaan dan adanya rangsangan (stimulasi) 
dalam lingkungan intern dan ekstern, sehingga pengamatan bersifat aktif. 
Pengamatan yang dilakukan seseorang dapat dipengaruhi oleh 
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seseorang meliputi kegiatan yang berupa melihat, memakai dan 
merasakan. Rangsangan yang sampai pada individu kemungkinan akan 
diamati dan diperhatikan, tetapi mungkin juga akan diabaikan begitu saja. 
3.  Belajar 
Belajar dapat didefinisikan sebagai perubahan-perubahan perilaku 
yang terjadi sebagai hasil akibat dari pengalaman. Hasil dari proses belajar 
adalah perubahan psikologis yang akan mengubah perilaku seseorang. 
Dalam kaitannya perilaku konsumen, proses belajar akan menjadi 
pengalaman dan akan dipengaruhi perilaku konsumen dalam melakukan 
pembelian dimasa yang akan datang. Pembeli yang tidak mendapatkan 
kepuasan yang diharapkan kemungkinan akan beralih pada produk lain 
yang mampu memberikan kepuasan. 
4.  Konsep diri 
Konsep diri merupakan salah satu faktor intern yang ikut menentukan 
perilaku konsumen. Konsep diri dapat dipergunakan untuk 
menggambarkan hubungan antara konsep diri dengan image merek, image 
penjual dan tujuan periklanan. 
 Pada intinya konsep diri dapat dibedakan menjadi dua macam yaitu: 
a. Konsep diri nyata, yang dapat diartikan sebagai cara pandang 
seseorang terhadap diri sendiri 
b. Konsep diri ideal, yang dapat diartikan sebagai suatu cara pandang 
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Manajer pemasaran harus dapat mengidentifikasi konsep diri konsumen 
karena dapat mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian 
terutama dalam hal pemilihan produk dan preferensi merek produk. 
5.  Kepribadian 
Setiap individu mempunyai kepribadian yang berbeda dengan 
individu lainnya. Kepribadian seseorang selain mempengaruhi perilaku 
pembelian juga akan mencerminkan sikap, sifat dan kebiasaan diri 
seseorang yang membedakan dari orang lain sehingga setiap orang 
mempunyai identitas tersendiri. 
Jadi yang dimaksud dengan kepribadian adalah pola sifat individu 
yang dapat menentukan tanggapan dan cara untuk bertingkah laku, 
terutama sebagaimana tingkah lakunya dapat dijelaskan oleh orang lain 
dengan cara yang cukup konsisten (tetap). 
 Ada tiga unsur pokok dalam membentuk kepribadian individu yaitu: 
a. Pengetahuan, yaitu unsur-unsur yang mengisi akal dan alam jiwa 
individu secara sadar, nyata menimbulkan gambaran pengamatan 
atau persepsi, konsep dan fantasi terhadap segala hal yang diterima 
dari lingkungan melalui panca indra. 
b. Perasaan yaitu, suatu keadaan dalam kesadaran manusia yang 
karena pengetahuannya dinilai sebagai suatu keadaan positif atau 
negatif. 
c. Dorongan naluri, yaitu kemauan yang sudah merupakan naluri tiap 
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naluri antara lain dorongan untuk hidup, dorongan mencari makan 
dan sebagainya. 
6.  Sikap 
Sikap atau attitude seseorang adalah predisposisi (keadaan mudah 
terpengaruh) untuk memberikan tanggapan terhadap rangsangan 
lingkungan yang dapat memulai atau membimbing tingkah sesorang. 
Sikap merupakan hasil dari faktor genetis dan proses belajar selalu 
berhubungan dengan suatu obyek atau produk. Sikap biasanya 
memberikan penilaian terhadap obyek atau produk yang dihadapinya. 
Definisi sikap menurut F. Engel dengan kutipan: 
Sikap berarti keadaan jiwa (mental) dan keadan pikir 
(neural) yang dipersiapkan untuk memberikan 
tanggapan terhadap suatu obyek yang diorganisir 
melalui pengalaman serta mempengaruhi secara 
langsung dan atau secara dinamis pada perilaku. 
 
Sikap ini dilakukan konsumen berdasarkan pandangannya terhadap produk 
dan proses belajar baik dari pengalaman ataupun dari yang lain. Sikap 




2.5 Proses Pengambilan Keputusan 
Pengambilan keputusan merupakan suatu proses kegiatan pembelian 
yang tampak hanyalah satu tahap dari keseluruhan proses pembelian 
konsumen. Proses pengambilan keputusan melalui lima tahap: 
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2. Pencarian informasi dan penilaian sumber-sumber 
3. Penilaian dan seleksi terhadap alternative pembelian 
4. Keputusan untuk membeli 
5. Perilaku sesudah pembelian 
 
1. Menganalisa kebutuhan dan keinginan 
Kebutuhan muncul karena adanya perbedaan antara kondisi yang 
diinginkan dengan kondisi nyata atau yang dialami konsumen, artinya jika 
tidak ada perbedaan antara kondisi yang diinginkan dengan kondisi yang 
nyata maka tidak akan ada kebutuhan. Adanya kebutuhan belum tentu ada 
keputusan beli, karena jika ada kebutuhan yang lebih penting maka proses 
akan berhenti, artinya kebutuhan yang pertama akan tertunda atau tidak 
jadi terpenuhi. Kebutuhan dari konsumen perlu ditingkatkan oleh pemasar 
karena konsumen pada umumnya mempunyai kendala antara lain anggaran 
dan waktu. 
Cara mengaktifkan kebutuhan adalah: 
· Mempengaruhi kondisi yang diinginkan  
· Mempengaruhi persepsi kondisi yang ada saat ini 
· Mempengaruhi tingkat pentingnya kebutuhan 
· Mengingatkan akan muncul masalah atau kebutuhan 
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Pencarian informasi digunakan untuk memilih alternative yang mampu 
memberikan manfaat secara maksimal dari penggunaan produk tersebut. 
Informasi dapat diperoleh dari sumber internal ataupun sumber eksternal 
1. Sumber Internal 
Yaitu penggunaan kembali informasi yang ada dalam memori atau 
otak untuk mengatasi apabila kebutuhan muncul. Yang dijadikan 
pertimbangan awal untuk mengatasinnya adalah produk atau merek 
yang ada pada memori tersebut. Biasanya sumber Internal lebih dulu 
digunakan sebelum menggunakan sumber eksternal. 
2. Sumber Eksternal 
Yaitu pencarian informasi di luar memori. Ini bisa dilakukan melalui 
beberapa cara  atau media seperti: 
-Opini atau sikap dari teman atau keluarga dan sebagainya 
-Artikel, buku, iklan, atau salesman 
-Obsevasi atau mencoba langsung 
3. Penilaian Dan Seleksi Terhadap Alternatif Pembelian 
Tahap ketiga dari proses pembelian konsumen adalah penilaian dan 
seleksi terhadap alternatif pembelian. Pembelian bagi masing-masing 
konsumen tidak selalu sama, tergantung pada jenis produk dan 
kebutuhannya. Ada konsumen yang mempunyai tujuan pembelian untuk 
meningkatkan derajat di lingkungan masyarakat, ada yang hanya sekedar 
ingin memenuhi kebutuhan jangka panjang, ada juga yang ingin 
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 Konsumen akan mencari manfaat tertentu dari suatu produk dan 
memandang setiap produk sebagai rangkaian atribut dengan kemampuan 
tersebut. Konsumen akhirnya akan memilih alternatif yang mampu 
memberikan manfaat maksimal yang ditawarkan oleh produk yang ada. 
4. Keputusan Untuk Membeli 
Keputusan pembelian dilakukan setelah melakukan tahap-tahap 
yang sudah dijelaskan di atas, kemudian konsumen melakukan keputusan 
keputusan apakah melakukan pembelian atau tidak. Pembelian biasanya 
dilakukan dengan kesengajaan minimum dan pengambilan keputusan lebih 
jauh. Percobaan berfungsi sebagai metode utama dalam evaluasi alternatif, 
jika memenuhi atau melebihi harapan, hasil tersebut merupakan niat untuk 
membeli ulang. Namun, niat seperti ini tidak harus menghasilkan loyalitas 
merek karena ada pilihan yang dapat diterima pula. 
5. Perilaku Sesudah Pembelian 
Setelah melakukan pembelian konsumen akan mendapatkan 
kepuasan atau ketidak puasan. Ketika konsumen mendapatkan kepuasan 
dari penggunaan produk tersebut maka kesempatan atau keinginan untuk 
melakukan pembelian ulang lebih besar, tetapi sebaliknya ketika 
konsumen mendapatkan ketidak puasan tentu saja konsumen akan beralih 
pada merek lain. 
Jadi evaluasi alternatif tidak berhanti begitu pembelian dilakukan, 
karena pemakaian produk memberikan informasi yang baru sehingga 

















































2.6 Strategi Pemasaran 
Bisnis yang sukses menghendaki falsafah bisnis yang berorientasi 
pada konsumen. Karenanya strategi pemasaran harus disusun berdasar 
analisis perilaku yang didukung riset konsumen. Produsen pada dasarnya 
melakukan penciptaan nilai sekaligus penyerahan nilai. Philip Kotler (1997) 
menggabungkan proses penciptaan dan penyampaian nilai kepada konsumen 
dalam bentuk yang ia sebut STP, yaitu kependekan dari Segmentasi, 
Targeting, dan Positioning. 
2.6.1 Segmentasi Pasar 
Segmentasi pasar adalah memilah pasar yang heterogen kedalam 
kelompok yang homogen (mempunyai kebutuhan yang relative sama). 
Pecahan-pecahan segmentasi tersebut disebut fragmentasi, sedangkan 
menurut Kotler (1995, hlm 315) segmentasi pasar adalah suatu 
tindakan mengidentifikasikan, membentuk kelompok pembeli yang 
terpisah-pisah yang mungkin membutuhkan produk atau bauran 
pemasaran yang tersendiri. 
1. Prosedur segmentasi 
Ø Lakukan survei  konsumen tentang karakteristik, sikap dan 
perilaku konsumen. 
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Ø Membuat profil segmen yang berisi karakteristik, sikap dan 
perilaku masing-masing segmen. 
2. Dasar segmentasi 
Ø Geografis yaitu berdasarkan wilayah atau daerah tempat 
tinggal (pedesaan, kota, pantai atau pegunungan) 
Ø Demografis dan pendapatan yaitu berdasarkan perbedaan 
usia, agama, pendapatan dan kelas social. 
Ø Psikologis berdasarkan gaya hidup dari setiap individu atau 
kelompok. 
Ø Perilaku berdasarkan frekuensi beli, benefit yang 
diinginkan. 
2.6.2 Targeting 
Yaitu memilih pasar atau segmen sasaran yang akan dimasuki. 
Sebelum perusahaan menentukan pasar atau segmen mana yang 
nantinya akan menjadi sasaran perusahaan harus mempertimbangkan 
beberapa hal: 
a. Evaluasi Segmen 
¨ Seberapa besar daya tarik segmen ? (ukuran, tekanan pesaing, 
pemasok, pembeli) 
¨ Berapa kekuatan perusahaan untuk bersaing. 
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¨  Undifferetiated (serba sama); perusahaan mencoba untuk 
mengembangkan produk tunggal yang dapat memenuhi 
keinginan semua atau banyak orang. 
Pilih seluruh cakupan besar, berikan satu tawaran produk dan 
program pemasaran. 
¨ Differentiated (serba aneka); perusahaan mencoba untuk 
mendefinisikan kelompok-kelompok pembeli tertentu (segmen 
pasar) dengan membagi pasar kedalam dua kelompok atau 
lebih. 
Pilih semua segmen, untuk masing-masing segmen berikan 
produk dan program pemasaran yang berbeda 
¨ Concentrated (terpusat); perusahaan hanya memusatkan usaha 
pemasarannya pada satu atau beberapa kelompok pembeli saja. 
Pilih dan pusatkan hanya pada segmen tertentu, tawarkan 
produk dan program pemasaran yang ideal. 
2.6.3 Positioning 
Adalah usaha menempatkan produk diantara produk pesaing 
pada persepsi konsumen  dengan media produk atau komunikasi. 
Dilakukan dengan menanamkan dalam benak konsumen, karakteristik 
yang khas atau unik dari produk. Positioning dapat berdasarkan; 
manfaat, kualitas, harga atau user. Persepsi dibentuk melalui program 
marketing mix lainnya. 
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Banyak kajian tentang kinerja pelayanan dan kepuasan pelanggan yang 
saling berhubungan dan bahkan saling berpengaruh dengan suatu penempatan 
variabel dependen dan independen yang saling berbeda-beda. Dan menurut 
pengetahuan peneliti belum ada penelitian yang dilakukan oleh peneliti 
sebelumnya, mengenai kinerja layanan pemasaran terhadap kepuasan 
pelanggan PT. Pratama Kurnia Kasih Surakarta. Dengan demikian penelitian 
ini bukan merupakan replikasi maupun hasil karya yang bersifat plagiat, dari 
penelitian-penelitian yang dilakukan oleh peneliti terdahulu. 
Hasil-hasil kajian dari berbagai penelitian, juga nampak saling berbeda 
antara satu variabel mempunyai korelasi atau tidak ada korelasi terhadap 
variabel yang lain, seperti yang disebutkan beberapa peneliti berikut ini: 
Tabel Penelitian yang Relevan 
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Dalam hal ini 
dapat 
ditunjukkan 
pada uji t 
sebagai berikut : 
(a) X1 dengan t 
hitung = 11,538 > 
t hitung 2,021 
(berpengaruh 
signifikan), (b) 
X2 dengan thitung 




X3 dengan thitung 




X4 dengan thitung 




X5 dengan thitung 





































































Nasabah pada PT. 
Bank BPD Jawa 
Tengah Cabang 
Surakarta 
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2003 Untuk mengetahui 
strategi pelayanan 














































































































































































Dalam proses pengambilan keputusan konsumen untuk membeli suatu 
produk diawali dengan adanya kebutuhan sepeda motor. Untuk memenuhi 
kebutuhan tersebut, konsumen mulai melakukan pencarian informasi mengenai 
beberapa merek sepeda motor yang beredar dipasarkan. Proses pencarian 
informasi tersebut akan menghasilkan beberapa kemungkinan atau alternatif 
merek yang akan dipilih dari sekian produk yang beredar. Dalam pengevaluasian 
alternatif merek tersebut akan dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu kualitas, 
harga, image, layanan service,ketersediaan suku cadang dan model. Setelah 
faktor-faktor tersebut dipertimbangkan, maka proses selanjutnya adalah keputusan 
pembelian terhadap merek dan jenis sepeda motor yang terpilih. 
 
Hipotesis 
Merupakan jawaban sementara yang masih harus dibuktikan 
kebenarannya didalam kenyataan, percobaan atau praktek. (Umar, 2002: 80). 
Berdasarkan permasalahan yang ada maka peneliti akan mengajukan hipotesis 
sebagai berikut: 
1. Terdapat pengaruh yang signifikan antara faktor-faktor yang meliputi kualitas, 
harga, model, image, service, dan ketersediaan suku cadang  mempengaruhi 
keputusan pembelian pada konsumen terhadap produk sepeda motor Honda. 
2. Kualitas merupakan faktor yang paling mempengaruhi keputusan pembelian  























































Penelitian ini memerlukan data-data dimana dalam pengambilan data-data 
yang dipakai untuk penyusunan skripsi, digunakan metode penelitian sebagai 
berikut: 
3.1 Metode Penelitian dan Lokasi Penelitian 
Untuk membahas metode penelitian, sebelumnya akan penulis uraikan 
pengertian metode penelitian. Metode adalah cara yang dipakai untuk 
mencapai tujuan tertentu. Sedangkan penelitian ini adalah usaha untuk 
menemukan, mengembangkan dan melakukan verifikasi terhadap kebenaran 
suatu peristiwa atau suatu pengetahuan dengan memakai metode-metode 
ilmiah.  
Menurut Suryabrata (1983: 65-66) disebutkan bahwa penelitian adalah 
suatu proses yaitu suatu rangkaian langkah-langkah yang dilakukan secara 
terencana dan sistematis guna mendapatkan pemecahan masalah atau 
mendapatkan jawaban terhadap pertanyaan-pertanyaan tertentu. Sehingga 
metode penelitian mempunyai pengertian cara yang dipakai untuk menemukan 
atau untuk mendapatkan pemecahan masalah dengan memakai metode-metode 
ilmiah. Penelitian ini menggunakan metode penelitian deskriptif kuantitatif, 
karena dalam penelitian ini mengungkap tentang pengaruh kinerja layanan 
pemasaran terhadap kepuasan pelanggan untuk meneliti pengaruh tersebut 
diperlukan jawaban angket yang telah disebarkan kepada responden, 
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Penelitian ini dilakukan pada PT. Pratama Kurnia Kasih sebagai 
perusahaan/agen penjualan sepeda motor Honda di Kotamadya Surakarta,, 
pada bulan Desember 2009.  
Tabel Data Penjualan Sepeda Motor Honda Supra X 125 Tahun 2009 
Jenis Jumlah  Persentase  
Supra X 125 CW 605 50% 
Supra X 125 SW 363 30% 
Supra X 125 PGM-FI 243 20% 
Total  1211 100% 
 
3.2 Populasi, Sampel dan Teknik Sampling 
1. Populasi 
Populasi adalah jumlah dari keseluruhan obyek yang akan diteliti. Dalam 
hal ini populasi yang digunakan adalah pelanggan PT.Pratama Kurnia 
Kasih Surakarta yang memiliki dan atau menggunakan sepeda motor 
Supra X 125,periode Desember 2009. 
2. Sampel 
Sampel adalah sebagian populasi yang diambil atau ditentukan 
berdasarkan karakteristik tertentu dan dianggap dapat mewakili 
keseluruhan populasi. Metode pengambilan sampel menggunakan metode 
purposive sampling, yaitu pengambilan elemen-elemen yang dimaksud 
dalam sampel dilakukan dengan sengaja, dengan catatan sampel tersebut 
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penelitian ini jumlah sampel  yang diambil adalah sebanyak 100 
responden. 
3. Teknik Sampling 
Dalam penelitian ini teknik pengambilan sampel 
menggunakan teknik simple random sampling artinya teknik 
pengambilan sampelnya secara sederhana, semua individu 
mendapatkan peluang yang sama untuk menjadi sampel 
(Arikunto, 1996:120).  
 
3.3 Sumber dan Jenis Data 
1. Sumber Data 
a.Data Primer 
Data primer adalah data yang didapat dari responden dengan metode 
kuesioner dan wawancara, tentang faktor-faktor yang mempengaruhi 
konsumen dalam keputusan pembelian sepeda motor Honda di PT.Pratama 
Kurnia Kasih Surakarta. 
b.Data Sekunder  
Informasi yang relevan dari hasil studi pihak lain untuk sasaran mereka 
sendiri, tetapi dapat dipergunakan pihak lain guna menjawab penelitian 
pihak lain tersebut. 
2. Jenis Data  
a. Data Kualitatif 
Analisis yang didasarkan pada data yang diperoleh dari para responden 
dan dinyatakan dalam bentuk tabulasi data. 
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Analisis kuantitatif digunakan untuk menguji apakah terdapat pengaruh 
yang signifikan atau tidak, antara atribut produk yaitu harga, image, 
model, kualitas, service dan spare part terhadap keputusan pembelian. 
Analisis statistik dalam penelitian ini meliputi, analisis secara serentak 
atau uji F, analisis secara parsial atau uji T dan analisis koefisien 
determinasi berganda. 
 
3.4 Bentuk Alat Pengumpul Data  
a. Kuesioner 
Yaitu dengan membuat suatu daftar pertanyaan yang akan diisi oleh 
responden untuk memperoleh data yang berupa jawaban yang akan 
dianalisis. 
b. Wawancara 
Dilakukan dengan melakukan tanya jawab atau wawancara langsung 
dengan responden untuk mengetahui berbagai informasi yang diperlukan 
dan tidak didapatkan melalui kuesioner. 
c. Observasi dimaksudkan melakukan pengamatan secara langsung pada 
obyek penelitian  
d. Skala Likert 
Skala yang dirancang untuk memungkinkan responden menjawab berbagai 
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Dalam hal ini digunakan skala 4 tingkat likert yang terdiri dari sangat 
setuju, setuju, tidak setuju, sangat tidak setuju. Untuk skor jawaban adalah 
sebagai berikut: 
Ø Jawaban Sangat Setuju diberi bobot = 4 
Ø Jawaban Setuju diberi bobot  = 3 
Ø Jawaban Tidak Setuju diberi bobot = 2 
Ø Jawaban Sangat Tidak Setuju = 1 
e. Studi Pustaka  
Teknik pengumpulan data berdasar hasil pengamatan pada buku-buku, 
hasil penelitian yang relevan dan sumber kepustakaan lainnya.  
 
3.5  Definisi Operasional Variabel 
1. Harga (X1) 
Harga merupakan perwujudan nilai suatu barang atau jasa yang dinyatakan 
dengan uang dapat diartikan sebagai harga beli yang berlaku bagi 
konsumen. Sebagai indikatornya adalah harga yang ditetapkan sesuai 
dengan wujud produk dan bagaimana harga tersebut jika dibandingkan 
dengan harga sepeda motor lain. 
2. Image (X2) 
Image adalah kesan dari suatu produk yang dapat memberikan penilaian 
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3. Model (X3) 
Model merupakan sebuah bentuk atau ukuran dari suatu produk yang 
menjadi ciri khas dan dapat digunakan konsumen dalam pertimbangan 
untuk pembelian. Model atau desain sepeda motor Honda akan menjadi 
nilai tambah dalam menarik minat konsumen. 
4. Kualitas (X4) 
Kualitas merupakan sejumlah keistemewaan produk yang bebas dari 
kekurangan dan kerusakan yang dapat memenuhi keinginan pelanggan dan 
memberikan kepuasan atas penggunaan produk itu. 
5. Service (X5) 
Pelayanan dan kemudahan yang diberikan oleh perusahaan kepada 
konsumen termasuk perawatan produk. 
6. Ketersediaan spare Part (X6) 
Suku cadang yang disediakan oleh perusahaan untuk pemeliharaan produk 
yang dibeli oleh konsumen. 
7. Keputusan Pembelian (Y) 
Keputusan yang diambil oleh konsumen untuk melakukan pembelian. 
Besarnya nilai keputusan pembelian diukur dengan menggunakan 














































commit to user 
62 
 














- Pentinnya harga dalam 
memilih sepeda motor 
- Harga dalam perspektif 
jangka panjang 















konsumen   
- Pentingnya image 
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motor  
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motor Honda terhadap 
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- Apakah model sepeda 
motor Honda sesuai 
dengan konsumen 
- Apakah model sepeda 
motor Honda selalu 













dari konsumen  
- Keandalan dari 
sepeda motor Honda 
- Ketahanan dari 











- Pentingnya service 
- Letak dan lokasi 
service center 
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ketersediaan spare part 









Sangat Tidak Setuju 
Tanggapan terhadap 








- Merupakan kebutuna 
pokok 
- Informasi  
- Sepeda motor honda 
memiliki kelebihan di 
banding merek lain 
- Pengaruh pihak lain  
- Keputusan sendiri 






Sangat Tidak Setuju 
 
3.6 Analisis Data 
Untuk memperoleh kesimpulan dalam penelitian ini, diperlukan 
analisis terhadap saluran distribusi dan data-data yang dikumpulkan. Alat 
analisa dalam penelitian ini adalah regresi linier berganda. Alat analisis ini 
digunakan untuk mengetahui pengaruh kinerja layanan pemasaran terhadap 
kepuasan pembeli sepeda motor Honda di PT.Pratama Kurnia Kasih 
Surakarta. Alat analisis ini mempunyai tiga ukuran dasar, yaitu: 
1. Analisis Regresi Linear Berganda 
Dengan analisis regresi linear berganda maka dapat dibuat suatu 
persamaan garis berdasarkan suatu rumus matematik yang menunjukkan 
hubungan antara variabel yang diketahui dengan variabel yang tidak 
diketahui atau belum diketahui dengan variabel X lebih dari satu. 

















































Y  =  Keputusan pembelian 
X1  =  Harga 
X2  =  Image 
X3  =  Model 
X4  =  Kualitas 
X5             =    Service 
X6             =    Ketersediaan Spare Part 
a  =  Konstan 
b1.. b4  =  Koefisien variabel independen X1...X4 
e = Standar error 
2. Uji t 
Untuk mengetahui diterima atau tidaknya hipotesis yang diajukan, 
dilakukan analisis secara kuantitatif dengan menggunakan uji t. Uji t ini 















t = nilai koefisien regresi secara parsial 
r2 = nilai korelasi 
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Uji t dilakukan dengan membandingkan thitung/obsevasi (th) dengan t-tabel 




-ttabel                                                                     ttabel 
Apabila hasil pengujian menunjukkan: 
a. thitung ³ ttabel ® Ho ditolak atau Ha diterima 
 Artinya, variabel bebas berpengaruh positif terhadap variabel tidak 
bebas. 
b. thitung < ttabel ® Ho diterima atau Ha ditolak 
Artinya, variabel bebas tidak berpengaruh variabel tidak bebas. 
3. Uji F 
Pengujian hipotesis tentang pengaruh yang positif secara bersama-sama, 
dilakukan dengan uji F. Uji F dilakukan dengan membandingkan F-hitung 
(observasi) (Fh) dengan F tabel (Ft) pada a = 0,05. Apabila hasil 
perhitungan menunjukkan: 
a. Fhitung ³ Ftabel ® Ho ditolak atau Ha diterima 
Kedua variabel bebas secara bersama-sama memang berpengaruh 
terhadap variabel terikat  
b. Fhitung < Ftabel ® Ho diterima atau Ha ditolak 






























































                                            F tabel 
Adapun rumus dari Uji-F adalah sebagai berikut: 











R2  = koefisien determinasi 
k  = banyaknya variabel bebas 
n  = banyaknya sampel 
4. Analisis koefisien determinasi berganda 
Digunakan untuk mengetahui kuatnya pengaruh antara semua variabel 
independent (X) dengan variabel dependent (Y). Rumus yang digunakan 
adalah: 
R2=














Nilai R (koefisien determinasi) terletak antara 0 dan 1. jika nilai R=1 
berarti 100 persen total variasi variabel dependent diterangkan oleh 
variabel independent. Jika R=0 berarti tidak ada variasi Y yang 



























































4.1 Gambaran Umum Responden 
Responden yang menjadi obyek penelitian merupakan pelanggan PT. Pratama 
Kurnia Kasih Surakarta dan data responden dapat diketahui melalui tiga hal yaitu 
: nama, jenis kelamin, usia, pekerjaan, penghasilan perbulan, dan jenis sepeda 
motor Honda Supra X 125 yang dimiliki. Untuk keterangan nama karena berbeda 
antar responden maka tidak bisa dikelompokkan. Untuk hal lainnya dapat 
dijelaskan sebagai berikut. 
 
4.1.1 Responden Menurut Jenis Kelamin 
 Jenis kelamin merupakan perbedaan jasmani yang mencirikan apakah 
responden berjenis kelamin laki-laki atau perempuan yang memungkinkan 
adanya perbedaan motivasi dalam penetapan keputusan pembelian. Hal ini 
nantinya bisa dijadikan pertimbangan dari perusahaan tentang sasaran dari 
penjualan produk Honda mana yang lebih dominan sehingga akan ada 
prioritas dari penjualan produk Honda ini, selain itu akan diketahui mana 
yang masih kurang maka perlu dipersiapkan strategi baru untuk 
memperbaikinya sehingga target yang sudah direncanakan dapat tercapai 
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Untuk mengetahui lebih jelasnya mengenai jenis kelamin, dapat dilihat dalam 
tabel berikut ini :  
Tabel 4.1 
Responden Menurut Jenis Kelamin 
 
No Keterangan Jumlah Persentase (%) 
1 Laki-laki 68 68% 
2 Perempuan 32 32% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Dari tabel tersebut dapat diketahui bahwa  sebanyak 68 responden atau 
68% dari pengguna sepeda motor Honda Supra X 125 adalah laki-laki, 
sedangkan perempuan hanya sebanyak 32 responden atau 32% dari 
keseluruhan pengguna sepeda motor Honda Supra X 125. Ini berarti bisa 
dikatakan bahwa pengguna dari sepeda motor Honda ini lebih didominasi oleh 
laki-laki dari pada perempuan. Implikasi pemasarannya adalah penjualan dari 
sepeda motor Honda Supra X125 ini lebih diprioritaskan kepada laki-laki, 
selain itu strategi untuk mendapatkan konsumen perempuan juga perlu 
ditingkatkan karena dari tabel menunjukkan bahwa minat dari perempuan 
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 Tabel 4.2 
Distribusi Frekuensi Responden Berdasar Usia 
 
Usia Frekuensi Persentase 
19-21 14 14 % 
22-24 22 22 % 
25-27 14 14 % 
28-30 10 10 % 
31-33 19 19 % 
34-36 13 13 % 
>36 8 8 % 
Jumlah 100 100 % 
Sumber : Data Primer Diolah 
 
Dari tabel IV.2 diketahui bahwa dari 100 responden, 14 atau 14 % responden berusia 
19-21 tahun, 22 atau 22 % berusia 22-24 tahun, 14 atau 14 % berusia 25-27 tahun, 10 
atau 10 % berusia 28-30 tahun, 19 atau 19 % berusia 31-33 tahun, 13 atau 13 % 
berusia 34-36 tahun, 8 atau 8 % berusia > 36 tahun. Dengan demikian kebanyakan 
responden dalam penelitian ini berusia antara 22-24 tahun.    
   Tabel 4. 3 
Distribusi Frekuensi Responden Berdasar Pekerjaan 
 
Pekerjaan Frekuensi Persentase 
Pegawai Negeri Sipil 14 14% 
TNI / POLRI 14 14% 
Pegawai Swasta 19 19% 
Pelajar / Mahasiswa 22 22% 
Wiraswasta 18 18% 
Ibu Rumah Tangga 13 13% 
Jumlah 100 100 % 
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Dari tabel IV.3 dapat diketahui bahwa dari 100 responden, 14 atau 
14% responden berasal dari pegawai negeri sipil, 14 atau 14% berikutnya 
berasal dari TNI / POLRI, 19 atau 19%  responden berasal dari pegawai 
swasta, 22 atau 22% responden berasal dari kalangan pelajar / mahasiswa, 
18 atau 18% responden berasal dari kalangan wiraswastawan, dan yang 
terakhir 13 atau 13% dari kalangan ibu rumah tangga. 
Tabel 4.4 
Distribusi Frekuensi Responden Berdasar Penghasilan Per Bulan 
 
Penghasilan Frekuensi Persentase 
<  Rp. 1.000.000,00 1 1 % 
    Rp. 1.100.000,00    –  Rp. 1.500.000,00 20 20 % 
    Rp. 1.600.000,00    –  Rp. 2.000.000,00 47 47 % 
>  Rp. 2.100.000,00 32 32 % 
Jumlah 100 100 % 
Sumber : Data Primer Diolah 
 
 
Dari tabel diatas terlihat bahwa sebagian besar responden (47 %) 
mempunyai penghasilan per bulan sebesar Rp 1.600.000,00 – Rp. 
2.000.000,00. Sedangkan yang mempunyai uang saku lebih kecil dari Rp. 
1.000.000,00 hanya 1 %.  
    
4.1.2 Responden Menurut Jenis Sepeda Motor Honda Supra X 125 
Responden tentunya akan memilih  jenis sepeda motor Honda Supra X 
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model, kualitas  sesuai dengan keinginannya masing-masing. Responden 
menurut jenis sepeda motor Honda Supra X 125 dapat dilihat  pada tabel 
berikut: 
Tabel 4.5 
Responden Menurut Jenis Sepeda Motor Honda Supra X 125 
 
No Keterangan Jumlah Presentase (%) 
1 Supra X 125 CW 46 46% 
2 Supra X 125 PGM-FI 26 26% 
3 Supra X 125 SW 28 28% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Diolah 
 
Berdasarkan Tabel diatas dapat diketahui bahwa pengguna jenis sepeda 
motor Honda paling banyak adalah Supra X 125 CW sebanyak 46 responden 
atau 46%, peringkat kedua adalah Supra X 125 SW sebanyak 28 responden atau 
28%, kemudian untuk peringkat terakhir adalah jenis Supra X 125 PGM-FI 
sebanyak 26 responden atau  26% dari jumlah sepeda motor Honda Supra X 
125 yang dimiliki oleh responden. Implikasi pemasarannya adalah 
mempertahankan jumlah penjualan dari jenis sepeda motor cub(bebek) Honda 
Supra X 125 yang saat ini masih menjadi produk unggulan dalam hal penjualan 
PT.Pratama Kurnia Kasih Surakarta, dan juga memberi pengetahuan yang lebih 
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ramah lingkungan, sehingga jenis Supra X 125 PGM-FI dapat lebih 
ditingkatkan angka penjualannya. 
4.1.3 Tanggapan Responden Terhadap Harga    
 Harga menurut konsumen adalah nilai tukar suatu produk yang 
dinyatakan dalam bentuk moneter. Harga sering dijadikan indikator kualitas 
bagi konsumen. Jika harga suatu barang atau produk lebih tinggi, konsumen 
akan cenderung menganggap bahwa barang atau produk tersebut mempunyai 
kualitas yang lebih tinggi tetapi kadang-kadang anggapan itu tidak berlaku 
karena tidak semua barang yang memiliki harga yang tinggi itu pasti memiliki 
kualitas yang baik. 
 Penilaian responden terhadap harga, dijabarkan dalam tiga dimensi 
yang terdiri dari : pentingnya harga dalam memilih sepeda motor Honda, 
harga sepeda motor Honda dalam perspektif jangka panjang lebih murah 
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4.1.3.1 Tanggapan Responden Terhadap Pentingnya Harga Dalam Memilih 
Sepeda Motor Honda. 
Tabel 4.6 
Tanggapan Responden Terhadap Pentingnya Harga Dalam 
Memilih Sepeda Motor Honda Tipe Supra X 125 
 
No Keterangan Jumlah Persentase (%) 
1 Sangat Setuju 26 26% 
2 Setuju 69 69% 
3 Tidak Setuju 19 19% 
4 Sanagat Tidak Setuju 6 6% 
Jumlah 100 100% 
  Sumber : Data Primer Diolah 
 
Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa harga merupakan salah satu faktor 
yang penting dalam memilih sepeda motor Honda. Harga yang diberikan pihak 
Honda saat ini merupakan acuan responden untuk memilih sepeda motor Honda 
tersebut. Sebanyak 49 responden atau 49% menyatakan setuju terhadap pentingnya 
harga dalam memilih sepeda motor Honda, sedangkan yang menyatakan tidak setuju 
hanya 19 responden atau 19 %. Implikasi pemasarannya adalah dengan mengetahui 
bahwa harga merupakan faktor yang penting dalam pemilihan sepeda motor Honda 
ini maka perusahaan Honda harus selalu mempertimbangkan setiap ada perubahan 
harga dan menjaga kualitas dari sepeda motor Honda karena dikhawatirkan harga 
yang diberikan Honda tidak sesuai dengan kualitas yang dimiliki oleh sepeda motor 
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4.1.3.2 Tanggapan Responden Terhadap Harga Sepeda Motor Honda Dalam 
Perspektif Jangka Panjang Lebih Murah Dibanding Pesaing. 
Tabel 4.7 
Tanggapan Responden Terhadap Sepeda Motor Honda Dalam Perspektif 
Jangka Panjang Lebih Murah Dibanding  Pesaing 
 
No Keterangan Jumlah Persentase (%) 
1 Sangat Setuju 18 18% 
2 Setuju 47 47% 
3 Tidak Setuju 28 28% 
4 Sanagat Tidak Setuju 7 7% 
Jumlah 100 100% 
 Sumber : Data Primer Diolah 
 
Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa dalam perspektif jangka panjang 
harga yang diberikan oleh Honda lebih murah dibandingkan pesaing. Hal ini dapat 
dilihat dari penilaian responden sebanyak 47 atau 47% mendominasi jawaban setuju, 
sedangkan 28 responden atau 28% menyatakan jawaban tidak setuju. Artinya harga 
yang diberikan sepeda motor Honda sesuai dengan kualitas maupun manfaat yang 
dirasakan oleh konsumen. Implikasi pemasarannya adalah tetap menjaga kualitas dari 
sepeda motor Honda untuk tetap awet tidak mudah rusak sehingga mempunyai harga 
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4.1.3.3 Tanggapan Responden Bahwa Angsuran Yang Diberikan Sepeda Motor 
Honda Lebih Murah Dibandingkan Dengan Pesaing. 
Tabel 4.8 
Tanggapan Responden Bahwa Kredit Yang Diberikan Sepeda Motor 
Honda Lebih Murah Dibanding Pesaing 
 
No Keterangan Jumlah Presentase (%) 
1 Sangat Setuju 5 5% 
2 Setuju 41 41% 
3 Tidak Setuju 45 45% 
4 Sangat Tidak Setuju 9 9% 
Jumlah 100 100% 
 Sumber : Data Primer Diolah 
 
Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa angsuran yang diberikan oleh Honda 
tidak lebih murah dibandingkan dengan pesaing karena sebanyak 45 responden atau 
45% menyatakan tidak setuju. Ini berarti dibanding dengan pesaing untuk 
mendapatkan sepeda motor Honda dengan sistem angsuran lebih sulit, karena 
besarnya angsuran dari sepeda motor Honda relatif lebih mahal dibanding dengan 
pesaing. Implikasi pemasarannya adalah untuk menambah penjualan dengan sistem 
angsuran maka biaya atau besarnya angsuran dari sepeda motor Honda harus 
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4 .1.4 Tanggapan Responden Terhadap Image 
 Image merupakan salah satu unsur yang menjadi pertimbangan konsumen 
dalam membeli suatu produk. Image dapat diartikan sebagai citra perusahaan dari 
penghasil produk yang dapat digunakan konsumen sebagai dasar dalam pembelian. 
Penilaian responden terhadap Image sepeda motor Honda dijabarkan dalam tiga 
dimensi yang terdiri dari : pentingnya image dalam memilih sepeda motor Honda, 
dengan menggunakan sepeda motor Honda dicitrakan sebagai orang yang mengerti 
kualitas, citra yang dimiliki sepeda motor Honda dibanding dengan pesaing.  
4.14.1 Tanggapan Responden Terhadap Pentingnya Image Dalam Memilih 
Sepeda Motor Honda. 
Tabel 4.9 
             Tanggapan Responden Terhadap Pentingnya Image Dalam Memilih 
Sepeda Motor Honda 
 
No Keterangan Jumlah Presentase (%) 
1 Sangat setuju 50 50% 
2 Setuju 37 37% 
3 Tidak setuju 23 23% 
4 Sangat tidak Setuju - - 
 Jumlah 100 100% 
  Sumber : Data Primer Diolah 
 
 
 Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa image merupakan salah satu 
faktor yang penting dalam menentukan pemilihan  sepeda motor Honda, karena dapat 
diketahui dari 50 responden atau 50% menyatakan sangat setuju terhadap pentingnya 
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menyatakan tidak setuju. Ini berarti bahwa konsumen yakin bahwa image dari sepeda 
motor Honda cukup baik. Implikasi pemasarannya adalah image yang diperoleh 
sepeda motor Honda saat ini harus  dipertahankan, jangan sampai image sepeda 
motor Honda yang saat ini masih lebih baik dari pesaing menjadi tergeser karena 
muncul banyak sekali pesaing-pesaing baru, yaitu dengan meningkatkan dan tetap 
mempertahankan kualitas dari sepeda motor Honda. 
 
4.1.4.2 Tanggapan Responden Bahwa Dengan Menggunakan Sepeda Motor 
Honda Pengguna Dicitrakan Sebagai Orang Yang Mengerti Kualitas. 
Tabel 4.10 
Tanggapan Responden Bahwa Dengan Menggunakan Sepeda Motor Honda 
Pengguna Dicitrakan Sebagai Orang Yang Mengerti Kualitas 
 
No Keterangan Jumlah Presentase (%) 
1 Sangat Setuju 21 21% 
2 Setuju 37 37% 
3 Tidak Setuju 39 39% 
4 Sangat Tidak Setuju 3 3% 
Jumlah 100 100% 
     Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Dari tabel diatas diketahui bahwa dengan menggunakan sepeda motor Honda 
pengguna dicitrakan sebagai orang yang mengerti kualitas, ini bisa dilihat bahwa 37 
responden atau 37% menyatakan setuju dan 21 responden atau 21% menyatakan 
sangat setuju. Ini berarti sampai saat ini sepeda motor Honda masih dinilai oleh 
konsumen mempunyai kualialitas yang baik, tetapi ketika kita melihat tabel bahwa 
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responden atau 3% menyatakan sangat tidak setuju, ini menunjukkan bahwa  adanya 
tantangan bagi sepeda motor Honda sendiri untuk menghadapi pesaing-pesaing baru 
yang saat ini dengan gencar-gencarnya mensosialisasikan produknya. Implikasi 
pemasarannya adalah meningkatkan strategi pemasaran sehingga konsumen tetap 
mempunyai image bahwa kualitas dari sepeda motor Honda masih lebih baik 
dibandingkan dengan pesaing. 
 
4.1.4.3 Tanggapan Responden Bahawa Citra Yang Dimiliki Sepeda Motor 
Honda Lebih Baik Dari Pesaing. 
Tabel 4.11 
Tanggapan Responden Bahwa Citra Yang Dimiliki Sepeda Motor  
Honda Lebih Baik Dari Pesaing 
 
No Keterangan Jumlah Presentase 
1 Sangat Setuju 52 52% 
2 Setuju 48 48% 
3 Tidak Setuju - - 
4 Sangat Tidak Setuju - - 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Diolah 
 Berdasarkan tabel tersebut diketahui bahwa citra yang dimiliki oleh sepeda 
motor Honda lebih baik dibandingkan dengan pesaing, karena dari 52 respoden atau 
52% menyatakan sangat setuju dan 48 responden atau 48% menyatakan setuju, dan 
tidak ada dari responden yang menyatakan tidak setuju. Berarti bisa dikatakan bahwa 
citra dari sepeda motor Honda masih tetap lebih baik dibandingkan dengan pesaing. 
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mempertahankan atau bahkan meningkatkan volume penjualan dari sepeda motor 
Honda. 
 
4.1.5 Tanggapan Responden Terhadap Model 
 Model menjadi salah satu ukuran konsumen untuk tertarik pada sebuah 
produk. Desain dari sebuah produk tentu akan mempengaruhi minat konsumen 
apakah produk tersebut layak untuk dibeli atau tidak. Penilaian responden terhadap 
model sepeda motor Honda dijabarkan dalam dua dimensi yang terdiri dari : model 
dari sepeda motor Honda sesuai dengan apa yang diinginkan konsumen, model dari 
sepeda motor Honda selalu menjadi leader bagi sepeda motor lain. 
 
4.1.5.1 Tanggapan Responden Bahwa Model Dari Sepeda Motor Honda Sesuai 
Dengan Apa Yang Diinginkan Konsumen  
Tabel 4.12 
                Tanggapan Responden Bahwa Model Dari Sepeda Motor 
Honda Sesuai Dengan Apa Yang Diinginkan Konsumen 
 
No Keterangan Jumlah Presentase (%) 
1 Sangat Setuju 11 11% 
2 Setuju 64 64% 
3 Tidak Setuju 24 24% 
4 Sangat Tidak Setuju 1 1% 
Jumlah 100 100% 














































commit to user 
80 
 
 Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa model dari sepeda motor Honda 
sesuai dengan apa yang diinginkan atau selera dari konsumen, karena penilaian 
responden sebanyak 64 atau 64% menyatakan setuju dan 11 responden atau 11% 
menyatakan sangat setuju. Implikasi pemasarannya adalah mempertahankan hal 
tersebut karena hal itu berpengaruh terhadap volume penjualan sepeda motor Honda.  
 
 
4.1.5.2 Tanggapan Responden Bahwa Model Dari Sepeda Motor Honda Selalu 
Menjadi Leader Bagi Sepeda Motor Lain.  
Tabel 4.13 
                 Tanggapan Responden Bahwa Model Dari Sepeda Motor Honda 
Selalu Menjadi Leader Bagi Sepeda Motor Lain 
 
No Keterangan Jumlah Presentase (%) 
1 Sangat Setuju 17 17% 
2 Setuju 48 48% 
3 Tidak Setuju 32 32% 
4 Sangat Tidak Setuju 3 3% 
Jumlah 100 100% 
  Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Dari tabel tersebut dapat diketahui bahwa model dari sepeda motor Honda 
selalu menjadi leader bagi sepeda motor lain artinya sampai saat ini model dari 
sepeda motor Honda masih lebih inovatif dibanding dengan pesaing, tetapi dengan 
melihat 32 responden atau 32% yang menyatakan tidak setuju ini menunjukkan 
pesaing-pesaing baru sudah mulai bangkit melakukan inovasi produknya. Implikasi 
pemasarannya adalah melakuakan analisis atau penelitian tentang model yang 
diinginkan atau disenangi oleh masyarakat sehingga dapat melakukan inovasi produk 
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4.1.6 Tanggapan Responden Terhadap Kualitas    
 Kualitas suatu produk menjadi syarat utama agar dapat diterima oleh 
konsumen, karena seseorang membeli suatu produk akan melihat kualitas dari produk 
tersebut. Penilaian responden mengenai kualitas dari sepeda motor Honda  dijabarkan 
dalam  dimensi yang terdiri dari : Kepentingan keandalan dalam memilih sepeda 
motor Honda, sepeda motor Honda memiliki ketahanan dan tidak mudah rusak atau 
awet. 
 
4.1.6.1 Tanggapan Responden Terhadap Kepentingan Keandalan Dalam 
Memilih Sepeda Motor Honda. 
Tabel 4.14 
                 Tanggapan Responden Terhadap Kepentingan Keandalan Dalam 
Memilih Sepeda Motor Honda 
 
No Keterangan Jumlah Presentase (%) 
1 Sangat Setuju 44 44% 
2 Setuju 52 52% 
3 Tidak Setuju 4 4% 
4 Sangat Tidak Setuju - - 
Jumlah 100 100% 
  Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Berdasarkan tabel diatas keandalan merupakan faktor yang penting dalam 
memilih sepeda motor Honda, ini bisa dilihat dari jawaban di atas didominasi oleh 
jawaban setuju yaitu sebanyak 52 responden atau 52% menyatakan setuju dan 
sebanyak 44 responden atau 44% menyatakan sangat setuju. Hal ini berarti sepeda 
motor Honda masih dinilai konsumen memiliki keandalan yang cukup baik. Implikasi 
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4.1.6.2 Tanggapan Responden Bahwa Sepeda Motor Honda Memiliki 
Ketahanan Dan Tidak Mudah Rusak Atau Awet. 
Tabel 4.15 
             Tanggapan Responden Bahwa Sepeda Motor Honda Memiliki 
Ketahanan Dan Tidak Mudah Rusak Atau Awet 
 
No Keterangan Jumlah Presentase (%) 
1 Sangat Setuju 34 34% 
2 Setuju 51 51% 
3 Tidak Setuju 14 14% 
4 Sangat Tidak Setuju 1 1% 
Jumlah 100 100% 
   Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Berdasarkan tabel tersebut bahwa sepeda motor Honda memiliki ketahanan 
dan tidak mudah rusak atau awet. Ini bisa dilihat dari 51 responden atau 51% 
menyatakan setuju dan 34 responden atau 34% menyatakan sangat setuju artinya 
sepeda motor Honda mudah dalam perawatannya. Implikasi pemasarannya adalah 
mempertahankan ketahanan yang dimiliki sepeda motor Honda agar tetap awet dan 
tidak mudah rusak.  
4.1.7 Tanggapan Responden Terhadap Kepentingan Service Dalam Memilih 
Sepeda Motor Honda 
 Service adalah pelayanan dan kemudahan yang diberikan oleh perusahaan 
kepada konsumen dalam mendapatkan ataupun pemeliharaan produk yang telah 
konsumen beli. Tanggapan responden mengenai service dari sepeda motor Honda 
akan dijabarkan dalam tiga dimensi yang terdiri dari : pentingnya service dalam 
memilih sepeda motor Honda, mudah ditemukannya sevice center sepeda motor 
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4.1.7.1 Tanggapan Responden Terhadap Pentingnya Service Dalam Memilih 
Sepeda Motor Honda. 
Tabel 4.16 
       Tanggapan Responden Terhadap Pentingnya Service Dalam Memilih 
Sepeda Motor Honda 
 
No Keterangan Jumlah Presentase 
1 Sangat Setuju 37 37% 
2 Setuju 51 51% 
3 Tidak Setuju 10 10% 
4 Sangat Tidak Setuju 2 2% 
Jumlah 100 100% 
   Sumber : Data Primer Diolah 
  
 
Dari tabel diatas bahwa service merupakan salah satu komponen penting yang 
mendorong konsumen untuk memilih sepeda motor Honda. Ini bisa dilihat dari 51 
responden atau 51% menyatakan setuju artinya service yang diberikan oleh sepeda 
motor Honda cukup baik sehingga dapat dijadikan bahan pertimbangan bagi 
konsumen untuk membeli sepeda motor Honda termasuk perawatan setelah 
pembelian juga merupakan faktor yang dipertimbangkan oleh konsumen.  Implikasi 
pemasarannya adalah mempertahankan dan lebih meningkatkan service yang 
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4.1.7.2 Tanggapan Responden Bahwa Service Sepeda Motor Honda Tersebar 
Dimana-Mana Dan Mudah Untuk Ditemukan. 
Tabel 4.17 
        Tanggapan Responden Bahwa Service Sepeda Motor Honda Tersebar 
Dimana-Mana Dan Mudah Untuk Ditemukan 
 
No Keterangan Jumlah Presentase (%) 
1 Sangat Setuju 52 52% 
2 Setuju 46 46% 
3 Tidak Setuju 2 2% 
4 Sangat Tidak Setuju - - 
Jumlah 100 100% 
  Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa service center sepeda motor Honda 
tersebar dimana-mana dan mudah untuk ditemukan. Ini bisa dilihat dari 52 responden 
atau 52% menyatakan sangat setuju dan 46 responden atau 46% menyatakan setuju 
artinya fasilitas-fasilitas yang diberikan oleh perusahaan sepeda motor Honda kepada 
konsumen sudah cukup baik termasuk fasilitas perawatan setelah penjualan sepeda 
motor Honda. Implikasi pemasarannya adalah mempertahankan hal tersebut dan 
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4.1.7.3 Tanggapan Responden Bahwa Bengkel Resmi Sepeda Motor Honda 
Memberikan Pelayanan Yang Memuaskan. 
Tabel 4.18 
    Tanggapan Responden Bahwa Bengkel Resmi Sepeda Motor Honda 
Memberikan Pelayanan Yang Memuaskan 
 
No Keterangan Jumlah Presentase (%) 
1 Sangat Setuju 19 19% 
2 Setuju 60 60% 
3 Tidak Setuju 20 20% 
4 Sangat Tidak Setuju 1 1% 
Jumlah 100 100% 
 Sumber : Data Primer Diolah 
 
 
 Berdasarkan Tabel diatas dapat diketahui bahwa bengkel sepeda motor Honda 
memberikan pelayanan yang memuaskan, karena dari 60 responden atau 60% 
menjawab setuju, sedangkan yang menjawab tidak setuju 20 responden atu 20%  
artinya bengkel resmi dari sepeda motor Honda sudah dilengkapi peralatan yang 
lengkap dan mekanik yang sudah terlatih sehingga dalam melakukan pekerjaannya 
mendapat hasil sesuai dengan yang diharapkan oleh konsumen. Implikasi 
pemasarannya adalah mempertahankan hal itu dan lebih meningkatkan pelayanannya 
kepada konsumen. 
 
4.1.8 Tanggapan Responden Terhadap Ketersediaan Spare Part 
 Spare part adalah suku cadang yang disediakan oleh perusahaan untuk 
pemeliharaan produk yang telah dibeli oleh konsumen. Tanggapan responden 
terhadap spare part dari sepeda motor Honda akan dijabarkan dalam tiga dimensi 













































commit to user 
86 
 
disediakan oleh Honda asli, murah, awet dan tahan lama, spare part dari sepeda 
motor Honda mudah didapatkan. 
 
 
4.1.8.1 Tanggapan Responden Terhadap Pentingnya Spare Part Dalam Memilih 
Sepeda Motor Honda 
Tabel 4.19 
      Tanggapan Responden Terhadap Pentingnya Spare Part Dalam Memilih 
Sepeda Motor Honda 
 
No Keterangan Jumlah Presentase (%) 
1 Sangat Setuju 38 38% 
2 Setuju 50 50% 
3 Tidak Setuju 12 12% 
4 Sangat Tidak Setuju - - 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Berdasarkan Tabel diatas bahwa spare part mempunyai pengaruh yang besar 
dalam pemilihan sepeda motor Honda. Ini dapat dilihat dari tabel di atas bahwa 
sebanyak 50 responden atau 50% menyatakan setuju berarti spare part yang 
disediakan oleh sepeda motor Honda  cukup baik dan sangat membantu dalam usaha 
perawatan dari sepeda motor Honda ini yaitu tetap awet tidak mudah rusak sehingga 
tinggi untuk harga jualnya. Implikasi pemasarannya adalah mempertahankan dan 
mempermudah dalam mendapatkan spare part dari sepeda motor Honda karena ini 
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4.1.8.2 Tanggapan Responden Bahwa Spare Part Yang Disediakan Oleh Honda 
Asli, Murah, Awet Dan Tahan Lama. 
Tabel 4.20 
      Tanggapan Responden Bahwa Spare Part Yang Disediakan Oleh Honda Asli, 
Awet, Murah dan Tahan Lama 
 
No Keterangan Jumlah Presentase 
1 Sangat Setuju 20 20% 
2 Setuju 63 63% 
3 Tidak Setuju 16 16% 
4 Sangat Tidak Setuju 1 1% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Dari tabel diatas menandakan bahwa spare part yang disediakan Honda asli, 
murah awet dan tahan lama, karena sebanyak 63 responden atau 63% menyatakan 
setuju dan 20 responden atau 20% menyatakan sangat setuju. Artinya spare part yang 
disediakan oleh Honda cukup baik dan sangat membantu dalam perawatan sepeda 
motor Honda itu sendiri. Implikasi pemasarannya adalah jangan memberikan harga 
yang terlalu tinggi pada spare part asli Honda karena dikhawatirkan ketika konsumen 
tidak dapat menjangkau harga yang diberikan oleh Honda kemungkinan konsumen 
akan mencari alternatif lain yaitu mencari spare part yang tidak asli dan secara 
langsung berdampak negatif terhadap sepeda motor Honda itu sendiri dan secara 
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4.1.8.3 Tanggapan Responden Bahwa Spare Part Dari Sepeda Motor Honda 
Mudah Didapatkan. 
Tabel 4.21 
Tanggapan Responden Bahwa Spare Part Dari Sepeda  
Motor Honda Mudah Didapatkan 
 
No Keterangan Jumlah Presentase (%) 
1 Sangat Setuju 34 34% 
2 Setuju 61 61% 
3 Tidak Setuju 5 5% 
4 Sangat Tidak Setuju - - 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Dari tabel diatas dapat diambil kesimpulan bahwa spare part dari sepeda 
motor Honda mudah untuk didapatkan. Ini dapat dilihat dari 61 responden atau 61% 
menyatakan setuju. Implikasi pemasarannya adalah mempertahankan hal tersebut 
karena ketersediaan dari spare part adalah sangat penting. 
 
4.1.9 Tanggapan Responden Terhadap Keputusan Pembelian 
 Dalam mengambil keputusan, konsumen akan lebih mudah mengambil 
keputusan dalam pembelian ulang atau pembelian yang sifatnya terus menerus 
terhadap produk yang sama (termasuk sama dalam harga dan kualitas). Apabila 
faktor-faktor tersebut berubah, maka pembeli akan mempertimbangkan kembali 
keputusan-keputusannya. 
 Penilaian keputusan pembelian sepeda motor Honda dapat dijabarkan dalam 
tujuh dimensi : Pembelian sepeda motor Honda merupakan kebutuhan pokok, 
Informasi tentang Honda, sepeda motor Honda memiliki kelebihan dibandingkan 













































commit to user 
89 
 
pihak lain, keputusan pembelian sepeda motor Honda dibuat sendiri, Pembelian 
sepeda motor Honda adalah investasi dan pembelian sepeda motor Honda 
dimaksudkan untuk dipakai sendiri dalam jangka waktu yang lama.  
4.1.9.1 Tanggapan Responden Bahwa Pembelian Sepeda Motor Honda 
Merupakan Kebutuhan Pokok. 
Tabel 4.22 
Tanggapan Responden Bahwa Pembelian Sepeda Motor Honda  
Merupakan Kebutuhan Pokok 
 
No Keterangan Jumlah Presentase 
1 Sangat Setuju 19 19% 
2 Setuju 39 39% 
3 Tidak Setuju 36 36% 
4 Sangat Tidak Setuju 6 6% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Dari tabel diatas diketahui bahwa pembelian sepeda motor Honda merupakan 
kebutuhan pokok ini bisa dilihat dari 39 responden atau 39% menyatakan setuju dan 
19 responden atau 19% menyatakan sangat setuju. Artinya masyarakat memerlukan 
alat trasportasi untuk memenuhi kebutuhannya selain itu  harga dari alat trasportasi 
itu dapat dijangkau serta mempunyai kualitas yang baik, tetapi kalau kita melihat 
tabel diatas bahwa responden yang menyatakan tidak setuju sebesar 36 atau 36% 
artinya disini banyak sekali faktor-faktor yang mempengaruhinya, mungkin 
diantaranya adalah masyarakat memilih alat trasportasi lain untuk memenuhi 
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4.1.9.2 Tanggapan Responden Bahwa Informasi Tentang Honda Yang 
Didapatkan Langsung Dari Perusahaan Honda. 
Tabel 4.23 
Tanggapan Responden Bahwa Informasi Tentang Honda  
Didapatkan Langsung Dari Perusahaan Honda 
 
No Keterangan Jumlah Presentase 
1 Sangat Setuju 6 6% 
2 Setuju 52 52% 
3 Tidak Setuju 35 35% 
4 Sangat Tidak Setuju 7 7% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Berdasarkan tabel diatas bahwa informasi yang didapatkan lebih banyak 
didapatkan langsung dari perusahaan Honda. Hal ini dapat dilihat dari 52 responden 
atau 52% menyatakan setuju. Artinya perusahaan sepeda motor Honda melakukan 
komunikasi dengan baik dengan konsumen, sehingga perusahaan dapat dengan 
mudah mempengaruhi konsumen untuk memilih sepeda motor Honda. Implikasi 
pemasarannya adalah mempertahankan dan tetap menjaga komunikasi dengan 
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4.1.9.3 Tanggapan Responden Bahwa Sepeda Motor Honda Memiliki Kelebihan 
Yang Signifikan Dibanding Dengan Sepeda Motor Lain. 
Tabel 4.24 
Tanggapan Responden Bahwa Sepeda  Motor Honda Memiliki Kelebihan  
Yang Signifikan Dibanding Dengan Sepeda Motor Lain 
 
No Keterangan Jumlah Presentase 
1 Sangat Setuju 14 14% 
2 Setuju 55 55% 
3 Tidak Setuju 35 35% 
4 Sangat Tidak Setuju 7 7% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Dari tabel diatas menyebutkan bahwa sepeda motor Honda memiliki 
kelebihan yang signifikan dibanding dengan sepeda motor lainnya. Ini bisa dilihat 
dari 55 responden atau 55% menyatakan setuju dan 14 responden atau 14% 
menyatakan sangat setuju. Artinya sampai saat ini sepeda motor Honda masih 
dianggap lebih unggul dibandingkan dengan sepeda motor yang lain, tetapi ketika 
kita melihat sebanyak 35 responden atau 35% menyatakan tidak setuju, ini 
merupakan ancaman dari pihak pesaing yang sampai saat ini berusaha untuk merebut 
pangsa pasar dari sepeda motor Honda. Implikasi pemasarannya adalah 
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 4.1.9.4 Tanggapan Responden Bahwa Keputusan Dalam Pembelian Sepeda 
Motor Honda Dipengaruhi Oleh Pihak Lain. 
Tabel 4.25 
Tanggapan Responden Bahwa Keputusan Dalam Pembelian Sepeda Motor 
Honda Dipengaruhi Oleh Pihak Lain 
 
No Keterangan Jumlah Presentase 
1 Sangat Setuju 7 7% 
2 Setuju 39 39% 
3 Tidak Setuju 47 47% 
4 Sangat Tidak Setuju 7 7% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Berdasarkan tabel diatas bahwa keputusan pembelian sepeda motor Honda 
tidak dipengaruhi pihak lain. Ini dapat dilihat pada tabel di atas yaitu sebanyak 47 
responden atau 47% menyatakan tidak setuju sedangkan sebanyak 39 responden atau 
39% menyatakan setuju. Artinya keputusan untuk membeli sepeda motor Honda ini 
dilakukan sendiri tanpa adanya pengaruh dari pihak lain. Ini membuktikan bahwa 
image dari sepeda motor Honda yang ada dimasyarakat cukup baik. Implikasi 
pemasarannya adalah lebih meningkatkan komunikasi dengan konsumen dengan 
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4.1.9.5 Tanggapan Responden Bahwa Keputusan Dalam Pembelian Sepeda 
Motor Honda Dibuat Oleh Sendiri Tanpa  Pengaruh Pihak Lain. 
Tabel 4.26 
Tanggapan Responden Bahwa Keputusan Dalam Pembelian  
Sepeda Motor Honda Dibuat Sendiri Tanpa Pengaruh Pihak Lain 
 
No Keterangan Jumlah Presentase 
1 Sangat Setuju 18 18% 
2 Setuju 46 46% 
3 Tidak Setuju 31 31% 
4 Sangat Tidak Setuju 5 5% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Dari tabel atas menyatakan bahwa keputusan pembelian sepeda motor Honda 
dibuat oleh sendiri tanpa pengaruh dari pihak lain. Ini dapat dilihat dari jumlah 
responden yang menyatakan setuju sebanyak 46 responden atau 46% dan 18 
responden atau 18% menyatakan sangat setuju, sedangkan 31 responden atau 31% 
menyatakan tidak setuju dan 5 responden atau 5% menyatakan sangat tidak setuju. 
Artinya konsumen telah mengetahui kualitas dari sepeda motor Honda ini jadi 
walaupun tidak dipengaruhi konsumen tetap memilih sepeda motor Honda. 
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4.1.9.6 Tanggapan Responden Bahwa Pembelian Sepeda Motor Honda Adalah 
Investasi Karena Harga Jual Kembali yang Tinggi. 
Tabel 4.27 
Tanggapan Bahwa Pembelian Sepeda Motor Honda Adalah  
Investasi Karena Harga Jual Kembali yang Tinggi  
 
No Keterangan Jumlah Presentase 
1 Sangat Setuju 17 17% 
2 Setuju 57 57% 
3 Tidak Setuju 25 25% 
4 Sangat Tidak Setuju 1 1% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Dari tabel diatas menyatakan bahwa pembelian sepeda motor Honda adalah 
investasi karena harga jual kembali yag tinggi. Ini ditunjukkan dari tabel di atas yaitu 
sebanyak 57 responden atau 57% menyatakan setuju. Artinya kualitas dari sepeda 
motor Honda tidak diragukan lagi, dibanding dengan yang lain sepeda motor lebih 
awet tidak mudah rusak dan mudah dalam perawatannya, oleh karena itu Honda 
mempunyai harga jual yang lebih tinggi dibandingkan dengan pesaing. Implikasi 
pemasarannya adalah mempertahankan dan tetap menjaga kualitas yang dimiliki oleh 
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4.1.9.7 Tanggapan Responden Bahwa Dalam Membeli Sepeda Motor Honda 
Adalah Dimaksudkan Untuk Dipakai Sendiri Dalam Jangka Waktu 
Yang Lama (Tidak Dijual Dalam Waktu Jangka Pendek). 
Tabel 4.28 
Tanggapan Responden Bahwa Dalam Membeli Sepeda Motor Honda Adalah 
Dimaksudkan Untuk Dipakai Sendiri Dalam Jangka Waktu Lama  
(Tidak Dijual Dalam Waktu Jangka Pendek) 
 
No Keterangan Jumlah Presentase 
1 Sangat Setuju 30 30% 
2 Setuju 60 60% 
3 Tidak Setuju 7 7% 
4 Sangat Tidak Setuju 3 3% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Diolah 
 
 Dari tabel diatas bahwa dalam membeli sepeda motor Honda dimaksudkan 
untuk dipakai sendiri dalam jangka waktu yang lama (tidak dijual dalam waktu 
jangka pendek). Ini dapat dilihat dari tabel di atas bahwa sebanyak 60 responden atau 
60% menyatakan setuju dan 30 responden atau 30% menyatakan sangat setuju. Hal 
ini membuktikan bahwa masyarakat percaya bahwasanya sepeda motor Honda ini 
mempunyai kualitas yang baik awet tidak mudah rusak dan mudah dalam 
perawatannya. Implikasi pemasarannya tetap mempertahankan image bahwa Honda 
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4.2 Hasil dan Pembahasan 
 Dibagian ini akan dibahas hasil perhitungan statistik. Pengolahan data untuk 
statistik digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independent terhadap 
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Component
Extraction Method: Principal Component Analysis. 
Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.
Rotation converged in 7 iterations.a. 
 
Dari table di atas menunjukkan bahwa dari 23 item pertanyaan ter ekstrak 
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variable penelitian, dimana dari ketujuh factor tersebut mempunyai niai 
koefisien lebh besar dari 0,5 yang berarti data bias diterima/ valid.  
 
4.2.1 Analisis Regresi Berganda  
 Untuk mengetahui pengaruh antara variabel independent yaitu harga, image, 
kualitas, model, service, spare part terhadap variabel dependent yaitu keputusan 
pembelian maka digunakan alat regresi berganda. Tehnik regresi berganda digunakan 
untuk melakukan prediksi seberapa jauh nilai variabel independent mempengaruhi 
variabel dependent. 
Dari hasil pengolahan data dengan menggunakan program SPSS 11.0 for 
windows diperoleh hasil berikut :    
Tabel 4.29 
ANOVAb









Squares df Mean Square F Sig.
Predictors: (Constant), SPARE, HARGA, IMAGE, MODEL, KUALITAS, SERVICEa. 
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4.2.1.1 Uji Secara Serentak Atau Uji F 
 Uji secara serentak atau uji F bertujuan untuk menguji apakah harga, image, 
model, kualitas, service dan spare part secara bersama-sama mempunyai pengaruh 
yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda. Dari 
hasil pengolahan data uji ANOVA, didapat bahwa F hitung adalah 13,566 dengan 
tingkat signifikasi 0,0000. Oleh karena probabilitas (0,0000) jauh lebih kecil dari 0,5, 
maka dapat dikatakan bahwa secara bersama-sama variabel harga, image, model, 
kualitas, service dan spare part berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor Honda. 
Tabel 4.30 
Coefficientsa
5.187 1.743 2.976 .004
.120 .108 .089 1.110 .270
.444 .150 .272 2.966 .004
.236 .191 .112 1.237 .219
.687 .210 .311 3.278 .001
.143 .181 .079 .790 .432

















Dependent Variable: KEP.PMBa. 
 
 
4.2.1.2 Uji Parsial atau Uji t 
 Dari hasil pengolahan data diatas diperoleh konstanta dan koefisien b masing-
masing variabel yang selanjutnya dapat digambarkan persamaan regresi sebagai 
berikut : 
 Y = 5,187 + 0,120X1 + 0,444X2 + 0,236X3 + 0,687X4 + 0,143X5  + 0,178X6 
 Dimana: 
  Y= Keputusan pembelian 
  X1 = Harga 
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  X3 = Model 
  X4 = Kualitas 
  X5 = Service 
  X6 = Spare part 
Dari hasil persamaan regresi diatas dapat diketahui Konstanta (a) 
menunjukkan nilai 5,187 berarti bahwa keputusan pembelian (Y) memiliki nilai 
positif sebesar 5,187. Artinya apabila X1 (harga), X2 (image) X3 (model) X4 (kualitas), 
X5 (service) dan X6 (spare part) diabaikan maka keputusan pembelian terhadap 
sepeda motor Honda positif. Sedangkan untuk pengaruh variabel independent 
terhadap variabel dependent semuanya mempunyai pengaruh yang positif tetapi tidak 
semuanya mempunyai pengaruh yang signifikan. 
 Untuk menguji apakah koefisien regresi signifikan atau tidak, akan diuji 
dengan menggunakan uji parsial atau uji t dan dengan melihat angka probabilitas 
pada masing-masing variabel.  
1) Hipotesis  
Ho diterima = Tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel 
independent (X) dengan  variabel dependent (Y). 
Ho ditolak      =  Ada pengaruh yang signifikan antara variabel independent 
(X) dengan variabel dependent (Y) 
2) Dasar pengambilan keputusan dengan taraf signifikansi 5% 
Jika  probabilitas > 0,05 maka Ho diterima 
Jika  probabilitas < 0,05 maka Ho ditolak. 
3) Keputusan. 






















































Kesimpulan dari Uji Parsial 
 





1 Harga (X1) Keputusan pembelian Ho diterima 
2 Image (X2) Keputusan pembelian Ho ditolak 
3 Model (X3) Keputusan pembelian Ho diterima 
4 Kuailtas (X4) Keputusan pembelian Ho ditolak 
5 Service (X5) Keputusan pembelian Ho diterima 
6 Spare part (X6) Keputusan pembelian Ho diterima 
 
 Sehingga dapat diketahui bahwa dari pengujian regresi, variabel independent 
yang paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) adalah variabel kualitas 
(sig. 0,001), kemudian variabel image (sig. 0,004) karena mempunyai tingkat 
signifikan < 0,05, sedangkan variabel independent yang lainnya mempunyai 
pengaruh positif tetapi tidak signifikan. 
 
4.2.1.3 Analisis Koefisien Determinasi Berganda 
 Koefisien determinasi berganda digunakan untuk mengetahui tingginya 
derajat pengaruh antara beberapa variabel penjelas (X) secara bersama-sama terhadap 
variabel berganda (Y). Koefisien determinasinya diberi notasi R2. . Untuk lebih 
jelasnya dapat dilihat melalui tabel berikut ini : 
Tabel 4.32 
Model Summary
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 Hasil pengolahan data di atas menunjukkan bahwa koefisien determinasi 
berganda (R2) sebesar 0,467. Hal ini berarti bahwa 46,7% keputusan pembelian 
terhadap sepeda motor Honda dijelaskan oleh variabel harga, image, model, kualitas, 
service dan  spare part. Jadi keenam variabel tersebut secara bersama-sama 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian sebesar 46,7%. Sedangkan sisanya 
(100%-46,7%=53,3%) dijelaskan oleh faktor-faktor yang lain, misalnya promosi, dan 
distribusi  .  
 
 
4.3. Interpretasi Hasil . 
Berdasarkan hasil analisis regresi berganda yang telah dilakukan, 
diketahui bahwa faktor  harga,  image, model, kualitas, service dan spare 
bernilai positif, hal ini berarti setiap terjadi kenaikan faktor  harga,  image, 
model,  kualitas, service dan spare maka variabel keputusan pembelian  
sepeda motor Honda akan mengalami kenaikan atau mengalami perubahan  
secara searah. Oleh karena itu agar dapat berhasil dalam usahanya produsen 
perlu memahami bagaimana konsumen memilih, membeli, memakai serta 
memanfaatkan barang dan jasa dalam rangka memuaskan kebutuhan atau 
keinginan mereka. Dengan demikian perusahaan benar-benar memahami 
bagaimana konsumen memberikan cirri-ciri kualitas yang berbeda, harganya, 
daya tarik periklanan akan meraih keuntungan lebih besar daripada 
pesaingnya. Seperti yang dikatakan oleh Kotler (2002) yaitu proses 
pengambilan keputusan pembelian tidak bisa terjadi dengan sendirinya, tetapi 
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tersebut. Setelah melakukan pembelian produk, konsumen akan mengalami 
tingkat kepuasan dan ketidakpuasan. Apabila konsumen puas, maka 
konsumen akan menjadi loyal terhadap produk tersebut, tetapi bila produk 
tersebut tidak memberikan kepuasan maka pembeli akan bersikap negatif 
terhadap produk tersebut, bahkan akan menolak produk tersebut. 
Menurut Kotler (354: 2001) kualitas produk (product quality) adalah 
kemampuan suatu produk untuk melaksanakan fungsinya, meliputi daya 
tahan, keandalan, ketepatan, kemudahan operasi dan perbaikan, serta atribut 
bernilai lainnya. 
Berdasarkan hasil uji t yang telah dilakukan dapat diketahui bahwa faktor 
kualitas berpengaruh paling dominan, karena kualitas adalah salah satu alat 
utama untuk positioning menetapkan posisi bagi pemasar. Kualitas produk 
mempunyai dua dimensi – tingkat dan konsistensi. Dalam pengembangan suatu 
produk, pemasar awalnya harus memilih tingkat kualitas yang akan mendukung 
posisi produk di pasar sasaran. Dalam hal ini, kualitas produk berarti kualitas 
kinerja – kemampuan produk untuk melaksanakan fungsinya. 
Menurut Kotler (354: 2001) kualitas produk (product quality) adalah 
kemampuan suatu produk untuk melaksanakan fungsinya, meliputi daya tahan, 
keandalan, ketepatan, kemudahan operasi dan perbaikan, serta atribut bernilai 
lainnya.  Kualitas yang tinggi dapat pula berarti tingkat dari konsistensi kualitas 
yang tinggi pula. Dalam hal ini, kualitas produk berarti kualitas kesesuaian 
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tingkat kinerja yang di targetkan. Perusahaan apapun harus mengejar tingkat 
kesesuaian kualitas yang tinggi. 
Hipotesis pertama terdapat pengaruh yang signifikan antara faktor-
faktor yang meliputi kualitas, harga, model, image, service, dan ketersediaan 
suku cadang  mempengaruhi keputusan pembelian pada konsumen terhadap 
produk sepeda motor Honda terbukti kebenarannya hal ini didukung beberapa 
penelitian sebelumnya yaitu; Penelitian terdahulu yang telah dilakukan oleh 
Median Damar (2005), yang berjudul “Analisis Pengaruh Faktor Produk yaitu: 
Model, Kecanggihan Teknologi, Kualitas, Serta Harga Terhadap Keputusan 
Konsumen dalam Membeli Handphone Nokia” Studi kasus pada Matahari 
Singosaren Solo. Didapatkan hasil bahwa variable harga, model, kecanggihan 
teknologi serta kualitas mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 
Penelitian yang dilakukan oleh Dwi Cahyono (2005), yang berjudul 
“Analisis Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Air Mineral 
Aqua” dengan populasi mahasiswa Universitas Sebelas Maret Surakarta yang 
pernah membeli produk air mineral Aqua, hasil dari penelitian tersebut yaitu 
faktor harga, kualitas, merk, promosi dan distribusi secara bersama-sama 
maupun parsial berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian 
minuman air mineral Aqua.  
Penelitian yang dilakukan oleh Nur Rofika Putriyanti (2008), yang berjudul 
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Pembelian Ponsel Nokia”, variabel produk, harga, distribusi dan iklan 
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian baik secara parsial 
maupun secara bersama-sama. 
Hipotesis kedua diduga variabel kualitas merupakan variabel yang paling 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda terbukti 
kebenarannya, hal ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang di lakukan 
oleh Median Damar (2005), yang berjudul “Analisis Pengaruh Faktor Produk 
yaitu: Model, Kecanggihan Teknologi, Kualitas, Serta Harga Terhadap 
Keputusan Konsumen dalam Membeli Handphone Nokia” Studi kasus pada 
Matahari Singosaren Solo. Dengan hasil kualitas merupakan variabel yang 
berpengaruh paling dominan, namun dari hasil penelitian ini terdapat perbedaan 
hasil, dengan variabel harga sebagai variabel yang berpengaruh paling dominan. 
Hal ini dimungkinkan karena adanya perbedaan jenis produk, perbedaan 
responden, perbedaan daya beli konsumen terhadap produk, dan perbedaan 
























































KESIMPULAN DAN SARAN 
 
5.1 Kesimpulan  
 Berdasarkan pembahasan  pada bab sebelumnya, maka dapat diambil 
kesimpulan sebagai berikut :  
1. Dari hasil pengolahan data uji Regresi, didapat bahwa F hitung adalah 13,566 
dengan tingkat signifikasi 0,0000. Oleh karena probabilitas (0,0000) jauh 
lebih kecil dari 0,5, maka dapat dikatakan bahwa secara bersama-sama 
variabel harga, image, model, kualitas, service dan spare part berpengaruh 
secara signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Supra X 
125. Untuk hasil pengolahan koefisien determinasi berganda diketahui bahwa 
46,7% keputusan pembelian terhadap sepeda motor Honda Supra X 125 
dijelaskan oleh variabel harga, image, model, kualitas, service, spare part 
sedangkan 53,3% dijelaskan oleh faktor lainnya. 
2. Berdasarkan uji individual yang dihasilkan terdapat pengaruh yang positif dari 
atribut harga, image, model, kualitas, service dan spare part terhadap 
keputusan pembelian sepeda motor Honda Supra X 125. Hal ini dapat dilihat 
dari nilai koefisien regresi  masing-masing adalah positif yaitu 0,120 (harga), 
0,444 (image), 0,236 (model), 0,687 (kaulitas), 0,143 (service), 0,178 (spare 
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signifikan terhadap variabel dependent. Untuk variabel yang memiliki 
pengaruh yang signifikan adalah variabel kualitas dan image karena 
mempunyai tingkat signifikan < 0,05, sedangkan variabel independent lainnya 
tidak memiliki pengaruh yang signifikan karena mempunyai tingkat signifikan 
> 0,05. 
3. Berdasarkan nilai koefisien regresi dapat dilihat bahwa nilai koefisien 
tertinggi terdapat pada variabel kualitas yaitu 0,687dengan tingkat signifikasi 
0,01. Hal ini berarti bahwa variabel kualitas memiliki pengaruh  paling 
dominan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda. 
   
5.2 Saran  
  Berdasarkan hasil penelitian maka saran yang dapat penulis berikan adalah 
sebagai berikut :  
1. Untuk meningkatkan penjualan sepeda motor Honda ini perusahaan perlu 
mempertahankan variabel-variabel yang telah diteliti dan lebih ditingkatkan 
untuk variabel tersebut yaitu  harga, image, model, kualitas, service, spare 
part, karena berdasarkan penelitian ternyata masing-masing variabel tersebut 
memberikan kontribusi positif terhadap minat beli konsumen. Untuk variabel 
kualitas dan image mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor Honda Supra X 125, untuk itu kualitas dan image 
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2. Perusahaan sepeda motor Honda hendaknya selalu mengadakan penelitian 
tentang perilaku dari konsumen karena dari hasil penelitian determinasi 
berganda masih terdapat faktor-faktor lain yang menjelaskan terhadap 
keputusan pembelian, mungkin faktor yang mempengaruhi adalah faktor non 
pemasaran. Hal ini nantinya bisa dijadikan pertimbangan guna penyusunan 
strategi pemasaran, selain itu dengan mengadakan penelitian bisa dijadikan 
masukan untuk  inovasi produk, sehingga inovasi tersebut sesuai dengan apa 
yang diharapkan pasar atau konsumen yang pada akhirnya membuat penjualan 
dari perusahaan lebih efektif dan efisien. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
